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Ostojen osuus yritysten kannattavuuteen on merkittävä. Ostotoiminnan tehokkuuteen on 
yrityksissä alettu myös panostaa enemmän ja ymmärtää sen tärkeyttä saavuttaakseen pa-
remman kilpailuaseman yhä kiristyvässä ja globaalimmassa kilpailussa. Tehokas ostotoi-
minta tuottaa asiakkaille lisäarvoa, mutta parantaa myös kannattavuutta. Globaalien mark-
kinoiden arvaamattomuus luo uusia mahdollisuuksia sekä uusia uhkia, joten toiminnan jat-
kuva kehittämine tulisi olla jokaisen hankintaosaston tehtävä. 
 
Opinnäytetyö on toiminnallinen, jota varten kirjoittaja on toiminut puolitoista vuotta koh-
deyrityksessä ostajana. Tehtävänä on löytää kehitysideoita ostotoiminnan prosessien te-
hostamiseen kohdeyritys Transmeri Logisticsille. Työ on jaettu viiteen osioon; mittareiden 
valintaan, kokonaiskustannusten hallintaan, uusien tarpeiden havaitsemiseen ja niihin rea-
gointiin, toimittajaverkoston hallintaan sekä ostettavien komponenttien segmentointiin.   
 
Työn teoriaosuudessa perehdytään kirjallisen lähdemateriaalin avulla siihen, mitä ostotoi-
minta on, mihin sillä pyritään sekä kuinka sitä pystytään kehittämään. Tätä teoriaosuutta 
peilaten, tekijä selittää kuinka kohdeyrityksessä ostotoimintaa harjoitetaan ja pyrki löytä-
mään kehitettävää. 
 
Opinnäytetyön edetessä kirjoittaja havaitsi kehittämiskohteita yrityksen prosesseissa. 
Nämä ovat selitetty työssä ja niihin on löydetty konkreettisia kehitysideoita. Tarkoitus on 
yhdessä yrityksen kanssa jalkauttaa näitä ideoita jokapäiväiseen toimintaan tulevaisuu-
dessa.  
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1 Johdanto 
Hankintatoimella on liiketoiminnassa merkittävä rooli. Esimerkiksi teollisuusyrityksissä 
hankittavien tuotteiden ja palveluiden osuus liikevaihdosta on noin 60-70%. Täten muuta-
man prosentin säästöt hankintakustannuksissa parantavat merkittävästi kannattavuutta. 
Samanlaiseen tulokseen vaadittaisin myynnin huomattavaa kasvua. Tämän takia yritykset 
ovat alkaneet huomioida hankintatoimen roolia ja sen kehittämiseen on panostettu enem-
män. (Ritvanen ym. 2011, 35) 
 
Ostojen on tarkoitus luoda asiakkailleen arvoa. Hankintatoimi on jatkuvaa tasapainottelua 
saatavuuden ja kustannusten välillä. Tämä ei ainoastaan kosketa varsinaista ostoproses-
sia, vaan myös proaktiivista otetta lainsäädännön, toimittajaverkoston ja sisäisten proses-
sien kanssa. Kun hankinta on osaavaa, tavoitteellista ja toimii yhdessä organisaation mui-
den osastojen kanssa, voidaan odottaa hyviä tuloksia. 
 
Samalla kun huomio on keskittynyt enemmän hankintatoimeen, on sen hallitsemisesta tul-
lut entistä hankalampaa. Tämä johtuu siitä, että yritysten liiketoimintaympäristö on kasva-
nut moniulotteisemmaksi ja globaalimmaksi. Yritykset ja niiden hankintaosastot joutuvat 
ottamaan paljon asioita huomioon. Kilpailu on kovaa markkinoilla, joten yritykset etsivät 
pieniäkin mahdollisuuksia saavuttaa kilpailuetua. 
 
Globaalien markkinoiden arvaamattomuuden takia hankintaosasto joutuu jatkuvasti etsi-
mään uusia ja vaihtoehtoisia toimittajia ja tuotteita, jotta tavarantoimitus onnistuisi poik-
keuksellisissakin tilanteissa. Tihenevässä ja nopeutuvassa kilpailussa parhaat yritykset 
eivät tyydy vallitsevaan tilanteeseen, vaan etsivät jatkuvasti keinoja parantaa omaa strate-
gista kilpailuasemaa. 
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2 Työn esittely ja sen tavoitteet  
Työ on kehitystehtävä, jonka tarkoituksena on kehittää toimeksiantajan ostotoimintaa. 
Opinnäytetyöntekijä on toiminut kohdeyrityksessä ostajana vuoden ja tuntee yirtyksen toi-
mintatapoja. 
 
Opinnäyteyön kohdeyritys Transmeri Logisticsilla hankinnat ovat merkittävässä ase-
massa. Työn tarkoituksena on tehostaa yrityksen ostotoimintaa tarkastelemalla hankinta-
toimen puutteita ja löytää niihin vaihtoehtoisia tapoja.  
 
Työssä tullaan tätä kehitystehtävää varten perehtymään ostotoiminnan tavoitteellisuuteen 
ja mitattavuuteen sekä toimittajamarkkinoiden hyödyntämiseen. 
 
2.1 Tavoite parantaa ostotoiminnan tehokkuutta yrityksessä  
Ostajan tehtävänä on tukea yrityksen liiketoimintaa hankkimalla raaka-aineita tai palveluja 
yrityksen käyttöön, jotta se voi palvella tehokkaasti ja tyydyttämällä asiakkaidensa tarpeet. 
(Van Weele 2010, 53.) 
 
Tähän kyetäkseen täytyy ostajalla olla toimittajat, joihin hän voi luottaa. Tavaraa täytyy 
olla saatavilla sovittujen ehtojen mukaisesti. Toimittajan luotettavuuteen sisältyy myös 
hankinnan tarvittava laatu ja järkevät kokonaiskustannukset. Lyhyesti sanottuna tehokasta 
hankintaa on parhaan mahdollisen laadun hankkiminen käytetyllä rahalla. (Van Weele 
2010, 53.) 
 
Tämän tavoitteen takaamiseen löytyy useita tekijöitä, joita kaikkia ei voida mitata suora-
naisesti rahalla. Mitattavia keinoja ovat kustannukset, katteet, liikevaihto sekä tavaran 
kiertonopeus. Tämän lisäksi löytyy tekijöitä, joita on joskus vaikeaa, ellei mahdotonta mi-
tata, kuten hankinnan joustavuutta ja ketteryyttä, mainetta, yrityskuvaa tai strategista ase-
maa markkinoilla. (Iloranta & Pajunen Muhonen 2015, 25.) 
 
Jotta näitä tavoitteita voidaan saavuttaa, tulee yrityksen hankintaosaston tuntea toimitta-
jamarkkinansa ja kyetä luomaan luotettava ja monipuolinen toimittajaverkosto, joka palve-
lee oman yrityksen tarpeita kilpailukykyisesti. Kehittyneemmät organisaatiot tekevät yh-
teistyötä toimittajiensa kanssa mm. uuden teknologian kanssa tai ovat läheisesti tekemi-
sissä uusien tuotteiden lanseerauksien kanssa, jotta globaalissa maailmassa jatkuvasti 
pitenevät tuotekehitys- ja markkinoille saamisajat onnistutaan minimoimaan ja täten voi-
daan säästää moninkertaisesti myös kustannuksissa. (Iloranta & Pajunen & Muhonen 
2015, 25-27.) 
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Luodakseen strategian tarvitsee ostajan ymmärtää ostamiensa tuotteiden luonteen sekä 
niiden merkityksen yritykselle. Tämän lisäksi on ymmärrettävä ympärillä olevaa toimittaja-
kenttää. Kun nämä alueet ovat kunnossa, pystytään alkaa tietoisesti tarkastelemaan mah-
dollisia etuja ja riskejä hankittavissa raaka-aineissa. Työtä varten luodaan Kraljicin mat-
riisi, joka esittää yritykselle tuotteiden merkityksen tulokseen sekä toimittajamarkkinoiden 
hallittavuuden näissä ryhmissä. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 114-115.) 
 
2.2 Rajaukset 
Työssä käsitellään ainoastaan Oy Transmeri Logistics AB:ta. Tässä rajataan pois myynti-
yhtiö Oy Transmeri Ab ja muut konsernin tytäryhtiöt. Vaikka hankinta tukee heidän myyn-
tiänsä ja kannattavuutta, heidän tavoitteensa ovat eriävät Logisticsista. Logistics pyrkii tu-
kemaan konsernin muiden yritysten toimintaa, mutta ei pyri tekemään voittoa. Täten kon-
sernin eri jäsenten tavoitteet poikkeavat toisistaan eikä ole mielekästä ottaa niitä mukaan 
työn johdonmukaisuuden säilyttämiseksi. Yritys kuitenkin esitellään työssä lyhyesti. 
 
Logistics on Transmeri-konsernin logistiikkakeskus, jossa hankinnan lisäksi työskentelee 
myös tuotanto, varasto, asiakaspalvelu sekä tuotekehitys. Näiden merkitystä ei voi vähä-
tellä hankintojen onnistumisen ja kokonaiskustannusten mittaamisessa. Varsinkin pienem-
mässä logistiikkakeskuksessa tehtävät ja vastuut välillä risteävät toistensa kanssa.  
 
Työssä ei kuitenkaan ole tarkoitus käsitellä tuotannon, varaston tai asiakaspalvelun toi-
mintaa tarkemmin, koska tällöin työ tavoite venyisi ja muuttuvia tekijöitä tulisi liikaa, jotta 
työn johdonmukaisuus kärsisi. Tavoitteena on keskittyä hankintatoimeen ja sen kehittämi-
seen. Edellä oleviin osastoihin ja toimintoihin tullaan kuitenkin viittaamaan työssä teho-
kasta hankintaa tukevina seikkoina.   
 
Hankinta perustuu pitkälti annettuihin lopputuotteiden ennusteisiin, joita antavat konsernin 
muut myyntiyhtiöt. Hankinnan on tarkoitus pitää varastossa puskureita myydyimmille tuot-
teille tai ajoittaa hankinta lanseerattavien sekä heikommin kiertävien tuotteiden kanssa 
mahdollisimman tarkasti. Niiden tarkkuus on täten merkittävä tekijä saatavuuden ja varas-
toarvojen kannalta. Opinnäytetyössä ei tulla silti puuttumaan ennusteiden paikkaansa pitä-
vyyteen tai niiden epätarkkuuteen, sillä se ei ole Transmerin konsernissa hankintaosaston 
tehtävä. Tämä ei tarkoita kuitenkaan, ettei Logistics kävisi vuoropuhelua myyntiyhtiöiden 
kanssa ennusteiden tarkkuudesta. Työssä kuitenkin tullaan käsittelemään hankinnan vas-
tuita alati muuttuvassa ympäristössä, joita myynnin vaihtelut ja kilpailutilanteen muutokset 
jatkuvasti haastavat. 
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Tästä päästään myös viestinnän rajaamiseen. On totta, että yksi merkittävimmistä sei-
koista hankintaosaston onnistumisessa on viestinnän toimiminen poikki organisaation. 
Tuotteen lanseeraus, muutos tai markkinointi on voitu suunnitella erinomaisesti, mutta jos 
viesti hankinnalle ei ikinä saavu uusien raaka-aineiden spesifikaatioista, projekti on tuo-
mittu epäonnistumaan. Tarkoitus ei kuitenkaan ole käydä yrityksen viestintäkanavien laa-
dukkuutta työssä, sillä se voisi kattaa kokonaan uuden opinnäytetyön aiheen ja kasvattaisi 
jälleen työn määrää liian suureksi. 
 
Hankinnalle tärkeä työkalu Transmeri Logisticsissa on toimintajärjestelmä SAP. Käytetyn 
tietojärjestelmäversion ominaisuuksia, sen heikkouksia eikä vahvuuksia tulla käsittele-
mään tässä työssä johtuen kirjoittajan puutteellisen tietotaidon vuoksi, koska ratkaisut ja 
kehitysehdotukset voisivat kaatua niiden mahdottomuuteen.  
 
2.3 Käsitteet 
Tässä työssä tullaan käyttämään hankinnan ja ostamisen termejä, joita esiintyy alan kirjal-
lisuudessa. Joskus jotkut termit voivat poiketa siitä, mitä taas Transmeri Logisticsilla käy-
tetään. Täten seuraavaksi luetellaan joitain termejä ja niiden merkityksiä, joita tulee esiin-
tymään jatkossa. Täten vältetään väärinymmärryksiä ja helpotetaan lukijan tehtävää. 
 
Tilaaminen on toiminnanohjausjärjestelmässä tehtävä toiminta, joka päätyy toimittajalle 
tehtävään tilaukseen. Tilausta tehdessä ehdot toimittajan kanssa on sovittu ja prosessi 
tehdään ehtojen mukaisesti. Toimittaja vahvistaa tilauksen tilausvahvistuksella. 
 
Kotiinkutsu. Suurien ostovolyymien kanssa usein tehdään kotiinkutsuja. Tämä tarkoittaa, 
että toimittajan kanssa tehdään kaupat esimerkiksi yhdestä merikontista raaka-ainetta, 
jota kotiutetaan pienemmissä erissä toimittajan varastolta ostajan varastolle. Jokaisen ko-
tiinkutsutun erän ehdot ovat samat tältä sopimusmäärältä. Tavarasta laskutetaan usein 
pienemmissä erissä kotiinkutsuttujen määrien mukaisesti. 
 
Sourcing. Sourcingilla tarkoitetaan hankintalähteiden kartoitusta. Tähän liittyy toimittajien 
etsimistä, heidän tarjontansa selvittämistä sekä tarjouspyyntöjen tekemistä. Tarkoituksena 
on löytää vaihtoehtoisia tai uusia toimittajia saatavuuden varmistamiseksi tai kannattavuu-
den parantamiseksi. 
 
Tarjouspyyntö. Tehdään toimittajalle, jos toimittaja kykenee tarjoamaan tuotteita, jotka 
vastaavat yrityksen asettamia spesifikaatioita.  
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Tarjous. Toimittaja vastaa ostajan tarjouspyyntöön tarjouksella, jossa määritellään hinta 
ja ehdot. Ehdot ja hinnat voivat olla ostajalle täysin uusia tai sitten jo tuttuja neuvottelujen 
ja spesifikaatioiden määrittelyn seurauksena. 
 
Raaka-aine. Raaka-aineilla tarkoitetaan valmistusaineita, joista tuotannossa valmistetaan 
massa, joka voidaan pakata valmiiksi lopputuotteiksi. Tässä työssä raaka-aineita ovat ke-
mianteollisuudessa käytetyt raaka-aineet, kuten esim. pinta-aktiiviaineet, kosteuttajat, pak-
suntajat tai säilöntäaineet. Työssä viitataan raaka-aineisiin myös sanalla komponentti. 
 
Innovaatio. Prosessi jossa uusi tieto tai menetelmä jalostetaan uusiksi tuotteiksi, jotka 
menevät markkinoille. 
 
Spesifikaatio. Tuotteen sisältöä, ulkonäköä tai valmistusta koskevat tiedot ja määräykset. 
 
2.4 Yhteenveto teoreettisen viitekehyksen avulla 
Kuvassa 1 käsitellään työn aihetta teoreettisen viitekehyksen avulla. Kirjallisten lähteiden 
avulla ymmärretään, mitä tehokkaalla hankintatoimella tavoitellaan. Tämän lähtökohdan 
avulla tarkastellaan kohdeyrityksen hankintastrategiaa ja havainnoidaan kehittämisen koh-
teita. Kirjallisuuden avulla kehittämiskohteet organisoidaan eri osa-alueisiin, jotka tässä 
kehitystyössä ovat kustannukset, laatu, hankintojen kategorisointi prioriteettien mukaan, 
toimittajaverkoston hallinta sekä toiminnan tavoitteellisuuden selkeyttäminen mittaamisen 
avulla. Tämän jälkeen jokaista osa-aluetta tutkitaan empiirisesti kirjallisten lähteiden tuella. 
Lopuksi kehittämisen tarve ja lopulliset päätelmät arvioidaan. 
 
Kehitystyö toimi tekijälle prosessin tapaisesti, jota tämä viitekehys seuraa. Ensimmäisenä 
oli tärkeää ymmärtää aihepiirin merkittävyys liiketoiminnalle ja miksi sen kehittäminen voi 
auttaa kohdeyritystä. Tämän jälkeen kirjallisia lähteitä peilaamalla pystyttiin ymmärtämään 
paremmin yrityksen strategiaa ja löytämään sieltä mahdollisia parantamisen kohteita. Ja-
kamalla työ eri osa-alueisiin pystytään paremmin hahmottamaan kokonaisuutta. Tämän 
jälkeen pystyttiin paremmin hakemaan implementoimisen mahdollisuuksia ja lopuksi arvi-
oimaan työn kehitystä. 
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Kuva 1. Teoreettinen viitekehys 
 
 
Hankintatoimeen liittyvää kirjallisuutta löytyy laajalti ja lähteiden taso on pääosin erittäin 
laadukasta. Työssä käytetty teoreettinen viitekehys on valtaosin löydetty kotimaisesta ja 
ulkomaisesta kirjallisuudesta. Tämän lisäksi tekstiä havainnollistamaan on etsitty kuvia ja 
taulukoita, joita on löydetty myös verkossa julkaistuista lähteistä. Jotain hankintatoimen 
uudempia trendejä ei välttämättä löytynyt kirjallisuudesta, joten niitä on käytetty verkosta. 
  
Analysointi
Empiirinen tutkimus
Organisointi
Kustannusten 
minimointi Laadun varmistaminen
Hankintojen 
kategorisointi Toimittajien valinta
Toiminnan 
tavoitteellisuus
Kohdeyritys
Hankintastrategia Kehittämisen tarve
Hankintatoimi
Tukea yrityksen toimintaa Palvella asiakkaiden tarpeita
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3 Toimeksiantajan esittely: Transmeri Logistics 
Oy Transmeri Logistics Ab kuuluu Transmeri-konserniin, Oy Transmeri Group AB:hen, 
jonka liikevaihto koostuu suomalaisesta sekä ulkomaisesta liiketoiminnasta. Liiketoimin-
nan muodostavat Oy Transmeri Ab, Oy Transmeri Logistics Ab, Miraculos Oy, Oy Ban-
mark Ab sekä Oy Sultrade Ltd. Konsernilla on Suomen lisäksi liiketoimintaa Baltiassa, Ve-
näjällä, Valko-Venäjällä, Kiinassa, Ruotsissa ja Puolassa. Koko konsernin liikevaihto on 
noin 170 miljoonaa euroa ja se työllistää noin 525 henkilöä. (Transmeri A) 
  
Transmeri on perheyritys, joka on perustettu vuonna 1928 Gunnar Didrichsenin toimesta. 
Tämän jälkeen Didrichsenin perhe on jatkanut omistajina. Yritys on vaalinut pitkiä pää-
miessuhteita, mistä esimerkkinä vieläkin voimassa olevat päämiessuhteet vuodelta 1931 
SC Johnsonin ja vuodelta 1933 Chanelin kanssa. (Transmeri B) 
  
Transmeri tarjoaa palvelukokonaisuuksia, joihin kuuluu myynti ja markkinointi, maahan-
tuonti, sopimusvalmistus, varastointi sekä muut logistiikan palvelut. (Transmeri C) Trans-
meri edustaa kymmeniä kosmetiikka- ja päivittäistavaramerkkejä. Selektiivisessä kosmetii-
kassa Transmeri edustaa mm. Chanelia, Guerlainia, Cleania ja Stendahlia. Päivittäistava-
rapuoleen kuuluu mm. Gainomax, Weetabix, Raid, Duracell, Mr. Muscle, Ogx sekä Wella. 
(Transmeri D) 
 
Transmeri Logistics on palveluntarjoaja, joka tarjoaa teknokemian valmistusta ja logistiik-
kapalveluita kumppaneilleen. Näihin kuuluvat private label- sekä sopimus- ja brändituottei-
den valmistus hygienia-, kosmetiikka- ja kampaamotuotteiden sekä kodin, että teollisuu-
den puhdistusaineissa. (Transmeri E) Tuotanto- ja logistiikkakeskus sijaitsee Vantaalla, 
joka tarjoaa varastopalveluiden lisäksi asiakkailleen tuotekehitystä, laadunvalvontaa sekä 
valmistusta että pakkaamista. 
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4 Mittareiden valinta 
Koska hankintojen osuus on niin merkittävä yritysten kokonaiskustannuksista, niiden vai-
kutus yrityksen kannattavuuteen on erittäin kriittinen. Muutaman prosentin kustannussääs-
töillä voi olla hyvinkin merkittävä vaikutus yrityksen kilpailukykyyn. (Iloranta & Pajunen-
Muhonen 2015, 360.) Sen takia niiden seuraaminen ja analysoiminen tulisi kuulua jokai-
sen organisaation peruspilareihin.  
 
Mittareilla asetetaan toiminnalle tavoitteet, joita peilaten voidaan seurata jokapäiväistä toi-
mintaa. Niiden huonoilla valinnoilla tai jalkauttamisilla voidaan myös helposti vääristää ja 
haitata jokapäiväistä tekemistä. Täten sopivia valitessa tulisi miettiä muutamia seikkoja. 
Ensimmäisenä mittarin tulee selkeästi olla yhteydessä organisaation strategiaan ja tukea 
tätä. Toiseksi mittarin täytyy olla tarpeeksi yksinkertainen, että vastuuhenkilöt ymmärtävät 
sen. Heillä täytyy myös olla mahdollisuuksia vaikuttaa sen tuloksiin. Mittauksen tarvitsee 
olla tarpeeksi laaja-alainen ja tasapainoinen sekä sen täytyy olla pohjana toiminnan jatku-
vaan kehitykseen. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 360.)  
 
Tehokkaan toiminnan mittaamisen tulisi lähteä organisaation huipulta strategiana, josta 
muodostuu tavoitteet ja niiden seurauksena oikeanlaiset mittarit, joilla henkilöstöä opaste-
taan toiminnassa. (Cousins, Lamming, Lawson & Squire 2008, 146-147.) 
 
Kuten mainittu, on vaikeaa asettaa tavoitteita, jos ei tiedetä mihin pyritään. Täten tulisi 
varmistaa, että tavoitteet ovat linjassa yrityksen strategisten linjojen kanssa. Täten mittaa-
misessa on ensiarvoista pyrkiä tukemaan organisaation tavoitteita tulevaisuutta silmällä 
pitäen. Kun tavoitteet ovat selvillä, voidaan pyrkiä löytämään sen kehitystä parhaiten ku-
vaavat mittarit jokaiselle organisaation yksikölle. Työ ei lopu siihen, vaan mittareita tulisi 
jatkuvasti kehittää ja raportoida niitä tarvitseville. Tuloksia tulee seurata ja antaa tarvitta-
vaa palautetta mm. kehityskeskusteluiden ja palavereiden muodossa. Myös mittaamista 
tulee mitata ja analysoida niiden onnistumista haluttuun nähden. (Iloranta & Pajunen-Mu-
honen 2015, 360-361.) 
 
Oikeanlaisen ja tehokkaan suorituskyvyn mittaaminen voi auttaa yritystä monin eri tavoin. 
Se tekee organisaation strategiasta ja tavoitteista helpommin lähestyttäviä sekä konkreet-
tisempia. Ymmärrettyään syy-seuraussuhteen, se auttaa tekemään oikeita päätöksiä sekä 
helpottaa johdon suunnitelmien tekemistä ja koordinointia. Se voi helpottaa osastojen vä-
listä kommunikaatiota, sillä se selkeyttää toiminnan tavoitteellisuutta. Oikeanlaisella mit-
taamisella havaitaan puutteita toiminnassa ja kyetään puuttumaan niihin tehokkaammin. 
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Mittarit osoittavat tekemisen vaikutuksen lopputulokseen. Tämä auttaa motivoimaan hen-
kilöstöä ja lisää työtyytyväisyyttä. (Cousins ym. 2008, 147-148.) 
 
Haasteena taas mittareille on niiden keskittyminen vääriin asioihin tai niiden tehottomuus, 
joten ne eivät johda merkityksellisiin tuloksiin. Syinä voi olla itsensä päästäminen liian hel-
polla, eli mitataan vain mikä on helppoa tai tuo toivottuja lopputuloksia. Tulee myös muis-
taa, että jokainen yritys ja toimiala ovat erilaisia ja se näkyy myös niiden strategioissa. Si-
ten mittareiden suora kopioiminen toiselta yritykseltä saattaa olla hyödytöntä. Jokaisen yri-
tyksen tulisikin miettiä ne organisaation erityispiirteet huomioon ottaen. Riskinä voi olla 
myös, että pyritään mittaamaan kaikkea mitattavaa. Tällöin mittarit menettävät merkityk-
sensä. Raportoinnissa voidaan myös mennä vikaan, jos ne eivät ole uskottavia, niitä ei ole 
aikaa tehdä tai niitä ei näytetä niille, jotka voisivat tuloksiin vaikuttaa. Mittaamisen tulokset 
täytyy myös soveltaa tekemiseen. Muuten on riskinä, että puutteisiin ei puututa. (Iloranta 
& Pajunen-Muhonen 2015, 361-362.)  
 
Jos mittaristoissa keskitytään vääriin asioihin, on vaarana suistaa koko toiminta väärille 
raiteille. Tämä voi johtaa päinvastaisiin tuloksiin mitä oli tavoiteltu. Ilorannan & Pajunen-
Muhosen (2015, 362-364) mukaan tällaisia voivat olla:  
 
• Työn määrään eikä laatuun keskittyvä ajattelu. Mm. lähetettyjen tilausrivien tai tar-
jouspyyntöjen mittaaminen tavoittelevat datan lisäämiseen, eivätkä keskity koko-
naisuuksien hallintaan. 
• Pyritään minimoimaan toimittajia. Helpommin halittava toimittajakokonaisuus voi 
luoda turhia monopolitilanteita toimittajille. 
• Kumppanuussuhteiden määrän kasvattaminen. Tiivis yhteistyö voi olla tietyissä ta-
pauksissa suosittavaa mutta ei aina välttämätöntä. 
• Lyhyen tähtäimen säästöt. Välittömillä säästöillä voidaan kasvattaa kokonaiskus-
tannuksia, kuten myöhemmin käy ilmi. 
• Vertailu tiettyyn hintatasoon. Vertailukelpoisia hintoja löytyy ainoastaan pörssissä 
noteerattujen raaka-ainemarkkinoilla. Muuten hankinnalla harvoin on mahdolli-
suutta verrata omia hintoja markkinahintoihin. Tähän kuuluu myös menneiden vuo-
sien hintojen vertailu, koska kilpailutilanteen vuoksi markkinahinnat voivat myös 
kehittyä. 
• Katteen laskeminen. Jos hankintakustannuksissa onnistutaan saamaan säästöjä, 
se näkyy myyntikatteen kasvussa, joka voi johtaa myyntiosaston parantuneisiin ti-
lastoihin tai lopputuotteen hinnan alennuksiin lisämyynnin takaamiseksi.  
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Organisaatiolla täytyy olla kykyä analysoida syitä tuloksien perusteella. Mittareiden tun-
nusluvut eivät paljasta syysuhteita mahdollisiin parannuksiin tai puutteisiin. Toimittajan toi-
mitusvarmuuden ongelmia voivat olla mm. raaka-aineen maailmanmarkkinatilanne, en-
nusteiden heikkous, puutteellinen kommunikointi, tuotannon heikko suunnittelu, henkilös-
töongelmat tai tietojärjestelmien ongelmat. Näihin syynä voi olla joskus hankinnan epäon-
nistuminen, mutta myös toimittajan ongelmat joihin hankinta ei osannut varautua. (Iloranta 
& Pajunen-Muhonen 2015, 364-365.) 
 
Toimittajien suhteen olisi syytä mitata heidän operatiivista päivittäistä suoriutumistaan hy-
vin valituilla mittareilla. Tämän lisäksi tulisi perehtyä organisaatiolle merkittävien toimitta-
jien kykyyn kehittyä osaamisessa, resursseissa sekä innovoinnissa pitemmällä täh-
täimellä. Tämän mittaaminen voi olla hyvin hankalaa, vaikka se voi avata hankinnalle hy-
vinkin paljon yhteistyön kehittymisestä samoin kuin oman toiminnan arvioimisesta. (Ilo-
ranta & Pajunen-Muhonen 2015, 367.) 
 
Päivittäisen suoritustason, kuten toimitusvarmuuden, virheettömyyden, laskutusten tai rek-
lamaatioiden lisäksi toimittajan kanssa luotua yhteistyötä voi pohtia mm. seuraavilla kysy-
myksillä: (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 369-370.) 
 
• Mitä ratkaisuja on keksitty yhdessä toimittajan kanssa? 
• Miten on hyödytty toimittajan teknologiasta ja innovaatioista? 
• Miten toimittajaverkostoa on onnistuttu kehittämään? 
• Miten toimittajaverkoston tuntemusta on hyödynnetty? 
• Onko toimitusprosessissa tapahtunut parannusta? 
• Miten kokonaiskustannukset ovat kehittyneet? 
• Onko asiakkaalle pystytty luomaan lisäarvoa? 
• Onko toimittajayhteistyön parantumisella luomaan hyötyä muille osastoille (tuote-
kehitys, myynti, markkinointi, taloushallinto, logistiikka)? 
 
Transmeri Logisticsilla kollektiivinen mittaaminen tähän mennessä ollut heikkoa. Ostajat ja 
logistiikkakordinaattorit ovat seuranneet omaa toimintaansa itse valitsemillaan mittareilla. 
Organisaatio on antanut strategiansa, mutta sitä ei tueta mittaristoilla. Tämä on johtanut 
hieman sekavaan tilanteeseen, jossa jokainen vastaa omasta tekemisestään eikä varsi-
naista yhteistä toimintatapaa löydy. Tämä on toisaalta ollut tietoinen valinta johdolta, sillä 
se uskoo, että ostajat itse tuntevat oman osa-alueensa paremmin kuin kukaan muu. Tä-
män takia jokainen ostaja käyttää mittareita, mitkä he itse uskovat helpottavan omaa työ-
tänsä parhaiten. Tästä löytyy hyviiä ja huonoja puolia.  
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On kunnioitettavaa, että yritys luottaa henkilöstönsä osaamiseen tällä tavoin. On totta 
myös, että ostajat varmasti itse tuntevat oman työnsä asettamat haasteet ja osaavat sitä 
oma-aloitteisesti myös tarkastella. Kuitenkin tämä heikentää yrityksen omaa mahdolli-
suutta tarkastella henkilöstönsä työtä analyyttisesti ja vaikeuttaa mahdollisiin heikkouksiin 
puuttumista. Tämä voi myös johdattaa ostajia harhaan, sillä he saattavat käyttää epäsel-
viä tai tehottomia mittareita. Käydään kuitenkin seuraavaksi läpi, mitä ostajille raportoi-
daan yrityksen toimesta. 
 
Kaikille ostajille lähetetään varastoraportit kuukausittain, josta voi seurata varastotasojen 
kehittymistä. Kyseinen raportti antaa kuitenkin vain hyvin pintapuolisen kuvauksen toimin-
nasta, koska lukujen taakse ei pysty pureutumaan. Täten esimerkiksi 10% varastoarvon 
nousuun ei löydy välttämättä selitystä tai sitä ei kyetä löytämään. Jotta toimintaa kyetään 
analysoimaan, tulee luoda uusia, syy-seuraussuhteiden tarkkailuun sopivia mittareita. 
 
Pelkästään poikkeamien seuranta ja tilastoiminen ei riitä vaan tulisi myös puuttua niihin ja 
analysoida niitä. Mm. äskeiseen esimerkkiin liittyen 10% varastoarvon nousu saatetaan 
huomata, mutta siihen ei puututa. Asianosaisen ostajan kanssa tulisi säännöllisin väliajoin 
pitää kehityskeskusteluita ja palavereita, joissa yhtenä agendana olisi toiminnan mittaami-
nen ja sen analysointi. Tällä ei pelkästään havaita mahdollisia syysuhteita vaan kyetään 
myös ennustamaan niitä jatkossa toiminnan optimoimisessa. 
 
Logistics neuvottelee asiakkaidensa kanssa tavoitteita, joita se pyrkii täyttämään. Tällaisia 
ovat esimerkiksi saatavuuden tietyn tason takaaminen ja toimitusvirheiden minimoiminen. 
Näiden saavuttamiseen ei kuitenkaan ole tehty syvempiä analyyseja. Myöskään tätä ei 
korosteta henkilöstölle. Asianosaisia ei oteta keskusteluissa mukaan, jolloin myöskään ei 
välttämättä osata ottaa kaikkia asioita huomioon. Lopputuotteeseen menevä raaka-aine 
saattaa olla pulatuote maailmalla. Tällöin ostaja saattaa joutua tekemään sopimuksen 
isoista raaka-aine määristä huomattavasti etuajassa, joka nostaa varastoarvoa. Tällöin on 
myös kriittistä, että asiakas osaa ennustaa lopputuotteensa menekkiä tarpeeksi hyvin. Tai 
neuvotteluissa ei osata hyödyntää ostajan toimittajatuntemusta, joka voisi auttaa esimer-
kiksi tavallista nopeamman toimitusajan antamisessa tai mahdollisesti kustannusten pie-
nentämisessä. 
 
Logistics esimerkiksi laskee vuosittaiset käytöt valmistettaville tuotteille ja analysoi nämä 
ABCD-luokituksella niiden menekin mukaan. Asiakkailta myös pyydetään heidän omat 
ABCD-luokitukset, joilla määritellään asiakkaille kriittiset tuotteet. Näiden pohjalta pyritään 
takaamaan tietty saatavuusprosentti jokaisen luokituksen saaneelle tuotteelle. Mitä kriitti-
sempi tuote on, sitä parempi saatavuus sille pyritään takaamaan. Tätä ajatusta voitaisiin 
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kuitenkin painottaa enemmän ostajille. Merkittävän tuotteen raaka-aineet ovat tällöin pai-
notusarvossa tärkeämpiä saatavuuden kuin optimaalisen varastoarvon suhteen. Täten 
voidaan luoda lopputuotteille ja sen komponenteille suurempi varmuusvarasto. Tai jäte-
tään ostajan tehtäväksi huolehtia komponenttien tärkeysjärjestys. Jos taas kyseessä on 
C- tai D-luokituksen tuote, voidaan komponentit hankkia vasta tilauksen myötä. Näin osta-
jan ei tarvitse käyttää suurta osaa ajastaan pohtien, mitä raaka-aineita tulisi ostaa ja miten 
paljon. 
 
Hankintaosasto on luonut toimittajaportfolion ja toimittaja-analyysin. Tällä hetkellä ongel-
mana on sen puolueellisuus. Arviot eri asteille (toimitusvarmuus, laskutus, vastuullisuus 
ympäristöstä ja tekninen tuki) ovat ostajan subjektiivisten havaintojen pohjalta. Toimittajan 
toimitusvarmuutta ei seurata tilastollisesti. Tämä johtuu osittain tietojärjestelmän puutteelli-
sista ominaisuuksista tilastoida toimituksen poikkeamia, osittain tilausten tilannekohtai-
sista poikkeavuuksista. Tällä tarkoitetaan, että kiireisissä tilauksissa voidaan pyytää tava-
raa kolmen arkipäivän kuluessa. Toimittaja on kuitenkin antanut toimitusajaksi kolme arki-
päivää, jos heillä on tavaraa omassa lähivarastossaan, mutta muuten toimitusaika voi 
vaihdella kahdesta viikosta kahteen kuukauteen. Tällöin on hankalaa määritellä, onko toi-
mittajan toimitusvarmuudessa puutteita, jos he eivät voi toimittaa kolmessa arkipäivässä. 
Kriittisessä tilanteessa ostajan vaikutelma toimittajan kyvyttömyydestä toimittaa ajallaan 
jää mieleen varmasti enemmän kuin kiireettömissä tilanteissa. Täten tulisi kyetä rakenta-
maan taulukko, joka objektiivisesti osoittaisi toimitusvarmuuden eri vaihtoehdoilla. 
 
Toimittaja-arviointia kehitellään tällä hetkellä yhteistyössä esimiesten, hankinnan, tuoteke-
hityksen ja tavaranvastaanoton kanssa. Arviointi teknisen tuen saamiseksi tulisi kuulua 
tuotekehitykselle, joka vastaa toimittajayhteistyöstä tuotekehityksessä sekä että raaka-ai-
neiden laatu vastaa annettuja spesifikaatioita. Samoin vastaanotto on usein se, joka osaa 
ainoastaan vastata sovittujen toimitusehtojen noudattamisesta. Vaikka olisi sovittu, että 
rahdinkuljettaja purkaa tavaran ajoneuvostaan ostajan varastoon, joutuu varaston henkilö-
kunta sen joskus tekemään. Tämä tieto tulee kuitenkin harvoin ostajalle, joka ei kykene 
reagoimaan. Tietojärjestelmä SAP kykenee raportoimaan toimituspoikkeamista. Tämä 
vaatii huolellisen ostojen päivittämisen sekä tuotetietojen päivittämisen. Tämä on ollut yri-
tyksessä vuosia tiedossa, mutta budjetoinnissa tämän priorisointi ei ole kuitenkaan vielä 
yltänyt sille tasolle, että sitä tehtäisiin jokapäiväisesti. 
 
Arvioinnin tavoitteena onkin painottaa jokaiselle osastolle raportoinnin tärkeyttä luotetta-
vina lähteinä. Pyrkimyksenä on luoda kattava toimittaja-analyysi, jossa jokainen aktiivinen 
osapuoli arvioisi toimittajan suoriutumista ja päivittäisi sen analyysiin. Ainoastaan näin voi-
daan saada tarpeeksi monipuolinen ja tarkka kuva toimittajan suoritustasosta.  
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Kemiallisissa raaka-aineissa on luotu lista tätä kehitystyötä varten, joka kategorisoi jokai-
sen raaka-aineen niiden käytetyn määrän, käytön rahallisen arvon, kiertonopeuden, va-
raston riiton ja tiedettyjen toimittajavaihtoehtojen mukaan vuositasolla. Raaka-aineille on 
myös luotu ABC-analyysia niiden käytetyn määrän, kriittisyyden ja rahallisen arvon mu-
kaan. Tällä taulukolla on tarkoitus kyetä havaitsemaan nopeammin kriittiset tuotteet ja 
kyetä löytämään vaihtoehtoja pullonkaulatuotteille. Ostajan vastuulla on päivittää listaa ak-
tiivisesti ja jakaa sitä muille, jotta riskialttiita tuotteita vältettäisiin mahdollisimman paljon 
eikä luotaisi tarpeetonta toimittajien valta-asemaa.  
 
Kyseisen taulukon perusteella on tarkoitus luoda matriisi, missä vaaka- ja pystyriveille 
asetetaan arvoiksi raaka-aineen rahallinen arvo ja toimittajavaihtoehtojen määrä. Tällä 
pystytään hahmottamaan nopeammin jokaisen komponentin strateginen merkitys ja kye-
tään näin puuttumaan asiaan. 
 
Osana ISO 9001-järjestelmän käyttöönottoa, on Transmeri Logsticsissa alettu suunnitella 
kattavampia raportteja. Tämä kattaa varastoinnin mittarit, valmistuksen mittarit kuten 
myös hankinnan mittaristot, joita luodaan ja kehitellään jatkossa huomattavasti enemmän 
yrityksen strategisia linjoja silmällä pitäen. Raportoinnissa täytyy silti pohtia perusteelli-
sesti, mitä mittareita halutaan käyttää ja kuinka tuloksia sovelletaan henkilöstölle viestittä-
essä. Muuten vaarana on, että mittarit ovat tehottomia tai keskittyvät vääriin asioihin. 
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5 Kokonaiskustannukset 
Ostotoiminnan perinteisessä mallissa huomio keskittyy ostohintaan kustannuksia tarkas-
tellessa. Tässä ajattelutavassa ei oteta huomioon hankinnan kokonaiskustannuksia, jotka 
nousevat usein tärkeämmiksi kuin pelkkä ostohinta. Haasteena usein on, että tuotteen ko-
konaiskustannuksia voi olla vaikea hahmottaa ja mitata, jolloin välitön hankintahinta ratkai-
see arvioitaessa ostopäätöstä. Organisaatiossa ei myöskään välttämättä löydy keinoja mi-
tata, mihin kaikkeen kokonaiskustannukset vaikuttavat ja kuinka paljon. Täten yrityksen 
voi olla vaikea tajuta tällaisen ajattelun todellisia hyötyjä, jolloin se ei kykenen myöskään 
tuomaan tukea hankintatoimelle ajatusmallin juurruttamiseksi. Kokonaiskustannuksia aja-
tellessa kuitenkin voidaan saavuttaa merkittäviä säästöjä, saavuttaa tehokkaampia kei-
noja suorittaa hankintaprosessia ja saada täysin uudenlaisia ajatuksia mitä koko hankinta-
prosessissa tulisi ottaa huomioon. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 152.) 
 
Organisaation avuksi löytyy erilaisia ajattelumalleja, kuinka se pystyy mittaamaan hankin-
tojensa välillisiä ja välittömiä kustannuksia. ABC-ajattelulla (activity based costing) suorite-
taan toimintalaskelma, jossa yritys laskee jokaiselle hankintaprosessin tehtävälle ja työvai-
heelle ajan ja kustannukset. Näin prosessin kokonaiskustannukset saadaan laskettua jo-
kaisen toiminnan kustannuksien summana. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 153.) 
 
Omistamisen kokonaiskustannuksilla (total cost of ownership) lasketaan niitä kustannuk-
sia, jota tuotteelle aiheutuu sen koko oletetun elinkaaren aikana. Laskemalla elinkaaren 
kokonaiskustannuksia pyritään arvioimaan, kuinka paljon välillisiä ja välittömiä kustannuk-
sia se organisaatiolle aiheuttaa. Tämä on avuksi varsinkin vaihtoehtoisia tarjouksia ja toi-
mittajavaihtoehtoja tarkastellessa. Vaihtoehtoisesti voidaan tarkastella kokonaiskustan-
nuksia jaottelemalla ne ennen hankintaa syntyviin, hankintaan liittyviin ja hankinnan jälkei-
siin kustannuksiin. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 153.) 
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Kuva 2. Kokonaiskustannusajattelu (Kumar, N. 2012)  
 
Kuvassa 2 käydään esimerkkejä siitä, mitä omistamisen kokonaiskustannuslaskelmassa 
voidaan ottaa huomioon. Kuvassa kustannukset on jaoteltu kolmeen eri osaan: ennen 
hankintaa syntyviin kustannuksiin, hankintaan liittyviin kustannuksiin sekä hankinnan jäl-
keisiin kustannuksiin.  Nämä voivat riippua pitkälti siitä, minkälaista palvelua tai tuotetta 
haetaan. Hyöty seuraa siitä ennen hankintapäätöksen tekemistä, että kyetään hahmotta-
maan, mitä kaikkia aspekteja tulisi ottaa huomioon. Tällä voidaan myös tarkemmin määri-
tellä tuotteen spesifikaatiot ymmärtämällä mitkä kustannukset merkitsevät yritykselle eni-
ten. Näin pystytään kokonaisvaltaisemmin arvioimaan eri vaihtoehtoja toimittajaa ha-
kiessa. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 153-154.) Esimerkiksi kotimaisen toimittajan 
hankintahinta voi olla kalliimpi kuin ulkomaisen, mutta kuinka paljon kotimaisen toimittajan 
valinnalla uskotaan pystyttävän säästämään esimerkiksi huolinta- ja tullikuluissa, laadun-
tarkastuksessa, toimituksien valvonnassa tai saatavuuden parantamisessa, voi ratkaista 
säästöissä kotimaisen vaihtoehdon puolelle.  
 
Ennen kokonaiskustannuksien arvioimista on hyvä muistaa, että laskelman tekeminenkin 
on kustannus, joka vie resursseja. Otettaessa laajalti huomioon kaikki hankintapäätöksen 
seuraukset, on hyvä muistaa, että laskelman tekeminen ja arvioiminen ovat vaativia pro-
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sesseja. Joskus laskenta ei välttämättä tuota lisäarvoa verrattuna sen vaatimaan työmää-
rään nähden. Tällä saatetaan myös turhaan mutkistaa päätöksentekoa. (Iloranta & Paju-
nen-Muhonen 2015, 158-159.)  
 
Hyötyä voidaan saada taloudellisesti merkittävien hankintojen kautta, joista aiheutuu eri-
tyisesti epäsuoria kustannuksia tai pitkälti räätälöityjen hankintojen teossa. Hyvin saman-
laisten tai puolivalmiiden tuotteiden vertailussa tämä voi kuitenkin olla liian työläs hyö-
tyynsä nähden. Tässä tapauksessa voidaan vertailla vaihtoehtoja objektiivisesti pisteytyk-
seen perustuvassa taulukossa.  (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 158-163.) 
 
Taulukko 1. Pisteytykseen perustuva toimittajavertailu (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 
163) 
Pisteytykseen perustuva toimittajaver-
tailu hankinnasta 
Maksimipis-
teet 
Paino-
arvo % 
Toimit-
taja A 
Toimit-
taja B 
Hankintahinta (€/yksikkö)   1250 950 
Hankittavien yksiköiden määrä   500 500 
Sovittaminen muuhun kokonaisuuteen 20 10 20 5 
Laatu 20 20 18 10 
Mahdollisuus hyödyntää toimittajan 
osaamista 
50 20 45 10 
Tukipalvelut (esim. tuotetuki) 20 10 20 10 
Riskit (poliittiset, ympäristölliset yms.) 30 10 25 10 
Vaikutukset loppuasiakkaalle 50 10 40 15 
Palvelutaso (esim. toimituskyky) 20 10 20 12 
Toiminnan taso 20 10 18 10 
Painotetut pisteet yhteensä 3000  2690 1020 
Kokonaiskustannuskerroin (1+(max pis-
teet-pisteet)/max pisteet)) 
  1,10 1,66 
Arvioitu kokonaiskustannus (€/yk-
sikkö) 
  1379 1577 
Arvioidut kokonaiskustannukset yh-
teensä 
  689 583 788 500 
 
 
Taulukossa 1 on esimerkki, kuinka pisteytyksellä voidaan havaita, että hankintahinnaltaan 
kalliimpi toimittaja voi kuitenkin kokonaiskustannuksiltaan tulla halvemmaksi. Taulukossa 
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määritellään pisteytys, sen painoarvo päätöksessä sekä pisteytetään toimittajat. Koko-
naiskustannukset saadaan laskemalla taulukon pisteet yhteen ja löydetään kustannuksil-
taan edullisin vaihtoehto.  
 
Toimittajia arvioitaessa on kuitenkin vaarana subjektiivisuus. Pisteyttäjällä ei saisi olla 
mieltymyksiä kumpaakaan toimittajaan nähden, mutta se voi olla vaikeaa. Varsinkin tuo-
reimmat tapaukset tai muistettavimmat epäonnistumiset menneisyydestä voivat vaikuttaa 
objektiivisen vertailuun. Tämän lisäksi pisteytyksen painoarvoa mietittäessä voivat vaikut-
taa tekijän omat motiivit, kuten oman työn helpottaminen. Mitä enemmän vaihtoehtoja 
pystytään arvioimaan rahassa, sen totuudenmukaisempi arviointi saadaan. Tämän lisäksi 
päätöstä pystytään arvioimaan selkeämmillä kriteereillä myöhemmin. (Iloranta & Pajunen-
Muhonen 2015, 162-163.) 
 
Transmeri Logisticsilla johto on miettinyt, kuinka kokonaiskustannukset priorisoidaan ja 
painotetaan vaihtoehtojen välillä. Ostajien ja logistiikkakordinaattorien kanssa on yhdessä 
esimiehen kanssa pohdittu ostopäätökseen kuuluvat kustannukset. Nämä on usein myös 
hyväksytetty esimiehellä ainakin isoimpien hankintojen kanssa. Työn tekijä sai kuitenkin 
vasta tietää opinnäytetyön arviointivaiheessa, että tällaiset arvioinnit oli tehty. Viestinnän 
katkoksesta johtuen tavaraa onkin hankittu ostajan oman arvioinnin seurauksena, eikä yri-
tyksen strategiaa tukien. Ostajan on tästä syystä harkinnut neuvoteltaessa asiat, joihin 
kustannuksia menee ja niiden pohjalta pyrkinyt löytämään parhaan kokonaisuuden. Tau-
lukkoa tai kaaviota ei ole esitelty, jota olisi voitu käyttää uuden työntekijän perehdytyk-
sessä. Tämä on toisaalta ymmärrettävää, sillä yrityksessä ostetaan puolivalmiita tuotteita 
ja spesifikaatiot määritellään tuotekehityksen ja kemistien puolelta. Raaka-aineet ovat 
usein hyvin samankaltaisia, elleivät identtisiä ominaisuuksiltaan. 
 
Ostoprosessin alussa mietitään kohteen taloudellinen suuruus volyymien ja hinnan mu-
kaan. Vuosivolyymia laskettaessa yritetään löytää optimaalinen sopimusmäärä. Joskus se 
voi vaikeasti ennustettavissa kohteissa olla vain toimituserä kerrallaan, mutta tasaisesti 
pitkän aikavälin raaka-aineissa voidaan neuvotella pitempiä sopimuksia. Tällä hinta voi-
daan taata olevan sama epävarmassa markkinatilanteessa olevan raaka-aineen kanssa. 
Isompia sopimusmääriä neuvoteltaessa pystytään myös laskemaan optimaalinen kerta-
erä, jolloin hankinnan kustannuksia kyetään pienentämään vaarantamatta varastoinnin 
kustannuksia. 
 
Tärkeässä osassa on myös toimitusehdot. Joskus hankintahintaa voi vääristää hinnassa 
EXW-toimituslauseke, jolloin ostaja joutuu itse sopimaan toimitussopimukset rahdittajan 
kanssa. Jotta kyetään näkemään tämän merkitys, on hyvä pyytää toimittajilta myös hinta 
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DDP-lausekkeella, jolloin toimittaja huolehtii kuljetussopimuksen ja vastaan kuljetuksen 
aikaisista riskeistä. Jotta tässä saadaan todellinen ymmärrys, on myös samaan aikaan 
hyvä kilpailuttaa rahdit eri kuljetusyhtiöiden välillä. Tällä tavoin on usein saatu hyvä idea, 
että mikä on ostajan kannalta järkevin hankintahinta. Jos hintatasoissa ei näy merkittävää 
eroa, suositellaan valitsemaan toimittajan DDP-hinta, jolloin itse säästää aikaa ja vaivaa 
järjestää kuljetus jokaisen oston yhteydessä. Maantiede on hyvä ottaa huomioon. Kotimai-
set vaihtoehdot ovat lähes aina kalliimpia. Ne kuitenkin sisällyttävät usein hintaansa maa-
hantuonnin ja huolinnan sekä käyttävät tunnettuja ja luotettavia kuljetusyhtiöitä. Usein he 
varastoivat myös raaka-aineen omaan varastoonsa lähelle ostajaa. Esimerkiksi Etelä-Eu-
roopassa sijaitsevat vaihtoehdot voivat käyttää tuntemattomampia ja epävarmempia kulje-
tusyhtiöitä. Tämä on tullut kehitystyön tekijälle valitettavan tutuksi, kun toimitukset ovat pa-
himmillaan viivästyneet viikoilla ja tuotanto on pysähtynyt, koska raaka-aine on ollut py-
sähdyksissä Keski-Euroopassa ja jopa toimittajalla itsellään on ollut vaikeaa paikantaa toi-
mituksen tilanne huolitsijan heikon teknologian takia. Tämä myös aiheuttaa usein rekla-
maatioita, jotka vievät paljon aikaa ja vaivaa sekä vaarantavat suhteita toimittajaan. 
 
Kohdeyrityksessä toimitusehtoihin on keskitytty enemmän vasta viime vuosina ammatti-
maisemman ostotoiminnan takia. Neuvoteltaessa toimitusehdot on otettu pöydälle ja nyt 
lähes kaikkien toimittajien kanssa on neuvoteltu vähemmän riskialttiit toimitukset, joissa 
usein toimittaja on vastuussa rahdinkuljettajasta ja riskit tavarasta siirtyvät vasta yrityksen 
Vantaan varastolle saapuessaan. Taustalla on ollut ajatus riskien pienentämisestä, mutta 
myös ajansäästö. Vuosia takaperin yrityksessä ostajat usein tilasivat toimituksille myös 
kuljetuksen, joka vei paljon aikaa heidän toiminnastaan. Nyt on sovittu joidenkin toimitta-
jien kanssa kaikissa toimituksissa ostajalle parempi toimitusehto tai vähintään määritelty 
minimitilausmäärät, joiden jälkeen toimittaja vastaa kuljetuksesta ja sen riskeistä. Täten 
ostajalle on vapautunut paljon enemmän aikaa. Nykyään neuvotteluissa halutaan usein 
tietää kustannukset kuljetuksen kanssa sekä ilman kuljetusta, mutta pääosin toimituksille 
vaaditaan toimittajan rahdin hoitaminen. Pelkkä rahdin kilpailuttaminen on hyvin työlästä, 
joten sen jättäminen toimittajalle on ollut hyvin merkittävä parannus. 
 
Lainsäädäntö on yksi merkittävä tekijä ostoja miettiessä Transmeri Logisticsilla. Tämä joh-
tuu siitä, että teknokemian alalla on hyvin paljon säädöksiä liittyen työntekijöiden ja loppu-
kuluttajien turvallisuuteen liittyen. Tämän lisäksi ympäristölainsäädäntö on hyvin merkittä-
vässä osassa. Näiden seikkojen laiminlyöminen voi johtaa vakaviin sanktioihin. Täten jo-
kainen osto raaka-aineita hankkiessa tulee varmistaa tuotekehitykseltä, jotta ostettava 
komponentti täyttäisi kaikki vaatimukset. 
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Arviointiprosessissa otetaan huomioon myös muita osastoja. Neuvoteltaessa arvioidaan 
aina yhden ostettavan tuotteen yksikkökoko, jos tällaisia on olemassa. Mitä suurempi yk-
sikkökoko on, sen pienempi sen kilohinta yleensä on. Varastossa yhden IBC-kontin hyllyt-
täminen on sujuvampaa kuin useamman tynnyrin, joka on jaettu kahdelle tai kolmelle eu-
rolavalle. Tämän lisäksi kontti vie vain yhden lavapaikan. Tuotannossa suurivolyymisissa 
tuotteissa tämä on usein myös järkevin vaihtoehto, sillä on nopeampaa valmistaa suurissa 
tuotannoissa mm. 1 IBC kontti kuin käyttää viisi tynnyriä. Joskus tuotantomäärä voi kuiten-
kin olla kerralla pieni. Silloin pienemmän tynnyrin tai säkin käyttö tuotannossa on huomat-
tavasti nopeampaa kuin vaikka 1000 kilon konttia tai suursäkkiä siirrellessä ja tyhjentä-
essä. Joskus raaka-ainetta saatetaan käyttää molempiin tarkoituksiin. Tällöin voidaan 
neuvotella sopimus molemmista yksiköistä, jotta tuotanto pystyy joka kerta käyttämään 
tuotetta optimaalisen tehokkaasti. 
 
Myös toimittajakohtainen volyymien laskenta on yleistä. Raaka-aineiden ostaminen yh-
deltä toimittajalta usein tarkoittaa parempia ehtoja. Tämä voi johtaa kilohintojen laskuun, 
parempiin toimitusehtoihin tai vuosibonuksiin, jos sopimuksessa määritelty kokonais-
volyymi vuodelta täyttyy. Näissä tapauksissa halutaan usein miettiä tarkkaan, kuinka pal-
jon halutaan panostaa toimittajaan. Paremmat ehdot houkuttelevat, mutta riskinä voi olla 
liiallinen riippuvuus yhdestä toimittajasta ja muista eristäytyminen. Yleensä jos toiminta on 
ollut laadukasta ja hintataso hyvä kilpailuun nähden, toimittajaa ei vaihdeta. Transmeri Lo-
gisticsilla pyritään pitkiin yhteistyösuhteisiin sekä asiakkaiden että tavarantoimittajien 
kanssa. Vaihdon takana on täten yleensä merkittävä kustannussäästö tai toiminnan äkilli-
nen ja selkeä heikentyminen tai huolestuttavat tulevaisuudennäkymät. 
 
Näiden seikkojen vuoksi on tärkeää, että asiakkaiden kanssa keskustellaan heidän priori-
teeteistaan. Myyjälle tärkeintä on tuotteen saatavuus, mutta samalla täytyy ymmärtää, että 
kaikkien tuotteiden ja niiden sisältämien komponenttien 100-prosenttinen saatavuus jatku-
vasti on mahdotonta eikä taloudellisesti kannattavaa. Tämän takia jokaista tuotetta koh-
taan tulisi olla selkeä ymmärrys sen tärkeydestä saatavuuden kannalta logistiikalle, mutta 
myös sen taloudelliset kustannukset myynnille.  
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6 Tarpeiden tunnistaminen ja niihin reagointi  
Uusia innovaatioita kehitellään nykypäivänä erittäin paljon, koska organisaatiot elävät ko-
vassa kilpailussa toistensa kanssa sekä paikallisilla että globaaleilla markkinoilla. Uusien 
tuotteiden lanseeraaminen on tärkeää saada kilpailuetua, jotta näillä markkinoilla voidaan 
pärjätä ja hankkia lisämyyntiä. Uusien tuotteiden lisäksi prosessit ja tuotantomenetelmät 
voivat olla innovaatioita, jotta tuotteita pystytään tuottamaan markkinoille kustannustehok-
kaasti. (Nieminen 2016, 131-133.) 
 
Uusia tuotteita kehitettäessä on tärkeää lähteä suorittamaan prosessia asiakaslähtöisesti. 
Tuotteen tulee tuottaa lisäarvoa asiakkaalle, muuten tuote ei menesty markkinoilla. Siitä 
huolimatta asiakkaalle tuotettu lisäarvo ei voi olla ainoa kriteeri, koska tuotteen täytyy sa-
malla tuoda organisaatiolle liiketoiminnallista hyötyä. (Nieminen 2016, 133.) 
 
Uuden tuotteen prosessi alkaa tuotteen havainnollistamisella ja päättyy sen saattamiseen 
markkinoille. Seuraavaksi käydään tätä prosessia vähän tarkemmin läpi. 
 
Ensimmäiseksi täytyy olla tarve, joka voidaan täyttää. Tämä voi tulla asiakkaan pyyn-
nöstä, markkinoilla saaduista käyttökokemuksista tai ongelmista. Ideoita on tarkoitus kek-
siä mahdollisimman monta aloitusvaiheessa, jotta näihin tarpeisiin voitaisiin vastata. Tä-
män jälkeen idea havainnollistetaan tuotteeksi ajatuksen tasolla, jossa määritellään mitä 
lopputuotteen on määrä tarjota kuluttajalleen. Tässä vaiheessa myös tuotteen haluttu ul-
konäkö on usein hahmoteltu. (Van Weele 2015, 233.) 
 
Seuraavaksi on aika määritellä tuotteen tekniset spesifikaatiot, kuten mitä komponentteja 
tuotteessa käytetään, mitä vaatimuksia tuotteen tulee täyttää tai minkälaista tuotantome-
netelmää siinä sovelletaan, jotta saadaan tarkoituksenmukainen lopputuote. Tuotteesta 
luodaan useampia testiversioita asiakkaalle, joka helpottaa heidän tehtäväänsä löytää so-
pivin vaihtoehto. Parhaita vaihtoehtoja testataan lisää, jotta voidaan varmistaa tuotteen 
käyttökokemus asiakkaille. Testaamiseen liittyy sen turvallisuuden varmistaminen, kestä-
vyyden kokeilu erilaisissa olosuhteissa sekä toimivuus. (Van Weele 2015, 233.) 
 
Kun lopputuote alkaa olla kehitelty ja hyväksytty, on aika suunnitella sen tuotantoaikatau-
lut ja varmistaa että tuotetta pystytään tuottamaan isommissa erissä. Tuotannon määrät ja 
aikataulut tulevat usein asiakkaan toiveesta, jossa otetaan huomioon lanseeraus, markki-
noiden tilanne ja myyntiennusteet. Näiden avulla voidaan suunnitella ensimmäiset tuotan-
not. (Van Weele 2015, 233.) 
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Kun ensimmäiset tuotteet on valmistettu, ne tutkitaan tarkasti laaduntarkkailussa. On aika 
tehdä samat testit suuremmille erille mitä tehtiin aikaisemmin ensimmäisille koetuotteille, 
jotta varmistetaan että tuote toimii tarkoituksenmukaisesti massatuotannoissa. Tässä vai-
heessa tulosten tullessa annetaan palautetta komponenttien toimittajille, kuten myös asi-
akkaille, jotta kaikki osapuolet ovat tilanteen tasalle. (Van Weele 2015, 233.) 
 
Kun tuotteen kaikki ongelmat ovat ratkaistu ja tuotannot on onnistuttu muuttamaan hyväk-
sytyiksi lopputuotteiksi, voidaan aloittaa markkinointi uudelle tuotteelle. (Van Weele 2015, 
233-234.) 
 
Mitä pidemmälle uuden innovaation kehityksessä mennään, sen vaikeammaksi muutosten 
tekeminen muuttuu. Tämä johtuu siitä, että tuotteen spesifikaatiot lyödään lukkoon eikä 
muutoksia haluta tehdä. Prosessin kustannukset kasvavat muutosten myötä sekä aika-
taulu venyy. Tämä vaikuttaa hankinnan tehtävään siten, että sen vapaus ehdottaa uusia 
ideoita tai vaihtoehtoja vähenee sitä myötä mitä projekti etenee. (Van Weele 2015, 234.) 
 
 
Kuva 3. Hankinnan kehitys tuotekehitysprosessissa (Hamilton, A. 2016) 
 
Kuvassa 3 osoitetaan, kuinka tuotekehitysprosessin edetessä muutosten tekeminen osoit-
tautuu hankalammaksi ja kalliimmaksi kuin projektin alussa. Samalla mahdollisuus tehdä 
muutoksia pienenee prosessin kehittyessä. 
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Tuotekehityksen ja hankinnan ero on se, että tuotekehityksen tehtävä on ratkaista kaikki 
tekniset ongelmat, mitä tuotteelle voi tulla eteen. Hankinta taas pyrkii löytämään mahdolli-
simman monta uutta vaihtoehtoa, joita voidaan vertailla kustannusten minimoimiseksi. 
Kun komponentti on löydetty, testattu ja todettu sopivaksi, haluaa tuotekehitys mieluum-
min pysyä siinä kuin kokeilla uusia vaihtoehtoja, joiden lopputuloksesta ei voida tietää il-
man lisätestaamista. (Van Weele 2015, 234.) 
 
Näissä tilanteissa löytääkseen sopivan ratkaisun, tuotekehitys voi luottaa jo tuntemaansa 
komponenttiin tai toimittajaan kokeilematta uusia vaihtoehtoja. Hankinnalla on siinä ta-
pauksessa hyvin mitätön neuvotteluvara, koska vaihtoehtoja ei ole. Parempi tilanne on, 
jos ostajalla on halutun komponentin spesifikaatiot, joiden avulla hän voi tehdä markkina-
kyselyä useammilta toimittajilta. (Van Weele 2015, 234.) 
 
Jos tuotekehityksen alkuvaiheessa otetaan toimittajat ja ostajat mukaan prosessiin, on ha-
vaittu sen säästävän aikaa sekä kustannuksia merkittävästi. Tämä johtuu siitä, että tällä 
tavoin käytetään mahdollisimman laajaa osaamista yrityksessä ja jokainen osapuoli pys-
tyy tekemään sitä, minkä hallitsee parhaiten. Suurilla valmistajilla saattaa olla henkilö jolla 
on osaamista sekä tuotekehityksessä sekä hankinnassa. Hän on tuotteen kehityksessä 
alusta alkaen mukana. He arvioivat tuotesuunnittelua sen mukaan, miten pystyvät löytä-
mään sopivia ehdokkaita toimittajamarkkinoilla. Tämän jälkeen he käyttävät toimittajatun-
temustaan valitsemalla parhaita toimittajia mukaan kehitystyöhön. (Van Weele 2015, 234-
236.) 
 
Toinen vaihtoehto on ottaa toimittajat aktiiviseksi kumppaniksi tuotekehitykseen. Tämä 
yleensä tehdään toimittajien kanssa, joiden tiedetään olevan markkinoidensa tehokkaim-
pia ja innovatiivisimpia. He pystyvät antamaan palautetta ja vaihtoehtoja suoraan kom-
ponenteille, joihin muuten organisaatio käyttäisi paljon aikaa. (Van Weele 2015, 235.) 
 
Transmeri Logisticsilla tarve uudelle tuotteelle tulee yleensä tuotekehityksen kautta. Asia-
kas voi haluta uuden kosmeettisen tuotteen portfolioonsa tai teollisuudessa pyritään inno-
voimaan uusi tuote esimerkiksi paperitehtaan kanssa, jonka tarkoitus on löytää uusi omi-
naisuus tai kustannustehokkaampi lopputuote. Kemistit ja myyjät visioivat yhdessä asiak-
kaan kanssa spesifikaatiot lopputuotteelle. Tähän kuuluu hintahaitari, haluttu vaikutus ja 
aikataulu lanseeraukselle. 
 
Vaihe vaiheelta määritelmät tarkentuvat uusien ideoiden ja kokeilun kautta. Reseptien 
raaka-aineita vaihdellaan ja niiden pitoisuuksia muutellaan. Uudet raaka-aineet saadaan 
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toimittajien kautta näytteinä. Näytteitä tulee joskus toimittajien ja kemistien välisten pala-
vereiden tuloksista, missä toimittajille esitellään uusia ideoita ja tiedustellaan jos heidän 
portfoliosta löytyisi kyseiseen tarpeeseen sopivia vaihtoehtoja. Joskus näytteet voivat olla 
jo aikaisemmin saatuja testieriä, joille löydetään nyt käyttöä. 
 
Hankinta tulee mukaan kuvioon usein vasta sen jälkeen, kun lopullinen resepti tuotteelle 
on kehitelty ja aikataulu selvillä. Tällöin hankinnan tehtäväksi jää ostaa raaka-aineet 
(tässä tapauksessa kemialliset raaka-aineet ja pakkausmateriaalit) oikeaan aikaan ja oi-
keissa määrissä. Kun hankinta tulee näin myöhään mukaan, on ostajan neuvotteluasema 
olematon ja jäljelle jää vain toimituksen ehdoista neuvottelu. Hinta on jo toimittajalta saatu 
budjetoinnissa ja se on toimittajan kanssa sovittu. 
 
Varsinkin teknokemian alalla on hyvä ottaa huomioon, että tässä vaiheessa “löydetyt” 
raaka-aineet ovat usein hyvin spesifejä, kuten hajusteet tai tietynlaiset kemialliset yhdis-
teet, joille ei markkinoilta löydy välttämättä muita vaihtoehtoja. Tuotteet hankitaan euroop-
palaisilta maahantuojilta, jotka kattavat valtaosan suurista ja pienemmistä valmistajista 
maailmassa.  
 
Low Cost Country Sourcing-käsiteellä (LCCS) tarkoitetaan hankintaa, jota pyritään teke-
mään alhaisten kustannustason maista. Näillä haetaan kustannustehokkuutta kiristyvän 
kilpailun ja globalisoituneen logistiikan myötä. LCC-maiksi on perinteisesti mielletty Aasian 
ja Itä-Euroopan maita, kuten Kiina, Puola, Intia ja Vietnam. (Logistiikan Maailma) 
 
Transmeri Logisticsilla on ollut huonoja kokemuksia Aasian markkinoilta. Sieltä on aikai-
sempina vuosina pyritty löytämään raaka-aineita niiden huokeudesta johtuen, mutta tava-
ran laatu, toimitusehdot tai toimittajan toiminta eivät ole miellyttäneet. Myöskään teho-
kasta auditointia ei ole suoritettu, joten mahdollisia väärinkäytöksiä ei pystytä sulkemaan 
pois. Venäjältä on löytynyt monia houkuttelevia tarjouksia, mutta ruplan kurssi sekä sen 
taloudellinen, että poliittinen tilanne on saattanut kääntää tilanteen nopeasti päälaelleen, 
joten on pyritty olemaan riippumattomia tällaisista tekijöistä. Tekijä on ollut yhteydessä Eu-
roopan ulkopuolella oleviin toimijoihin, mutta kokonaiskustannuksia ja riskianalyysia teh-
dessä on aina päädytty kuitenkin eurooppalaiseen toimittajaan. 
 
Kohdeyritykselle tuntemattomammista kolkista liittyvä sourcing on vielä kuitenkin aika 
pientä. Aasialaisiin toimittajiin ei usein luoteta mielikuvien ja kokemusten myötä, mutta 
myös kotimaiset toimittajat alkavat tarjota sourcing-palveluita, joihin sisältyy auditointi ja 
toiminnan valvominen paikallisilla tuotantopaikoilla. Näin varmistetaan välikäden kautta, 
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että toiminta täyttää kaikki laadulliset, mutta myös ihmisoikeudelliset kriteerit. Tähän ei ai-
nakaan tekijän aikana juuri ole törmätty. Tämä ei olisi tae, että nämä vaihtoehdot olisivat 
välttämättä kustannustehokkaampia kuin nykyiset, mutta ne olisivat hyvä tapa vertailla 
omia kustannuksia. Näin voitaisiin mahdollisesti löytää myös uusia, vaihtoehtoisia tapoja 
pienentää kustannuksia.  
 
Tällä hetkellä alhaisten kustannustason maista tehtyä sourcingia tehdään varsinkin mark-
kinoilla, jossa tuotteen loppuhinta on hyvin kriittinen sen kilpailuaseman kannalta. Näistä 
tapauksista on hyvä aloittaa, koska tässä tapauksessa onnistuneet löydät voivat pudottaa 
loppuhintaa dramaattisesti.  
 
Uusille tuotteita varten vedetyt projektit eivät tällä hetkellä ole yrityksellä missään tietyssä 
ohjelmassa. Yritys käytti aikaisemmin erästä projektinhallintatyökalua, mutta käyttö lope-
tettiin sen kankeuden vuoksi, jonka nähtiin enemmän haittaavan kuin auttavan. Nyt yrityk-
sessä etsitään uutta työkalua. Vaihtoehtoja on esitelty sekä tuotekehitykselle sekä hankin-
taosastolle.  
 
On tärkeää, että valittava työkalu tulee tukemaan projektin hallintaa mahdollisimman hy-
vin. Tällä hetkellä projektit on usein muotoiltu Word-tiedostoihin tai Excel-taulukoihin ja 
sen edistymistä viestitään muille sähköpostein. Tämä ei ole kuitenkaan millään tavalla ide-
aalia, sillä sähköpostit helposti unohtuvat tai niitä ei lähetetä kaikille sitä tarvitseville osa-
puolille. Viestit katoavat muun postin tulvaan, osa ei tiedä missä vaiheessa projekti on tai 
pahimmillaan edes, että heiltä odotetaan jotain. Toisessa ääripäässä kaikki osapuolet ovat 
kopioissa, vaikkeivat aiheeseen liittyisi. Näin kuluu paljon aikaa lukea kaikki informaatio 
sen takia, koska ei tiedetä ketä viesti koskee. 
 
Tulevan projektityökalun tulisi olla selkeä ja helppokäyttöinen niin että kaikki osaavat sitä 
käyttää ja löytävät hakemansa nopeasti. Projektin tehtävien priorisointi, aikataulut ja vas-
tuualueet pitää löytyä helposti. 
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7 Toimittaja-arviointi sekä markkinoiden hahmottaminen kartoituk-
sessa 
Luodessa toimintasuunnitelmaa tehokkaamman hankinnan puolesta tulisi jokaisen yrityk-
sen tarkkailla tuote- tai palveluryhmänsä kilpailu- ja markkinatilannetta. Ilorannan ja Paju-
nen-Muhosen (2015, 227) mukaan hankittavan ryhmän analysoimisessa on hyvä lähteä 
siitä mitä näillä hankinnoilla tavoitellaan. Ovatko tuoteryhmissä hallitsevassa osassa työ-
voimakustannukset, logistiset kustannukset tai oikeiden ihmisten ja raaka-aineiden saata-
vuus? Samoin voidaan pohtia, onko markkinoilla oleva teknologia kuinka olennaista, hae-
taanko korkeaa spesifioitua laatua vai halvempaa, yleisempää laatua, jossa mahdollisim-
man alhaiset hankintakustannukset ovat pääosassa. Van Weelen (2010, 191) organisaa-
tion liiketoimintasuunnitelman tulee tukea tätä analyysia. Halutaanko pitäytyä vakiintu-
neissa hankinnoissa tai mahdollisesti löytää vaihtoehtoisia ratkaisuja tai minkälaisia suh-
teita toimittajan kanssa pyritään luomaan. Strategian taustalla pitää olla selkeä ymmärrys, 
mitä tavoitteita valinnoilla pyritään saavuttamaan. 
 
Kun raaka-aineissa on pystytty hahmottamaan niiden strateginen merkitys organisaatiolle, 
voidaan siirtyä tutkimaan yrityksen toimittajatilannetta. Tuotteet voidaan jakaa ryhmiin ja 
alkaa tarkastella, kuinka monta toimittajaa yrityksellä mahdollisesti on käytettävissään. Tä-
män jälkeen toimittajien kyvykkyys palvella yritystä on tärkeää ymmärtää liittyen hankitta-
van tuotteen spesifikaatioihin. Näin voidaan löytää parhaimmat vaihtoehdot ja vertailla 
niitä muihin toimittajiin. Tämä auttaa luomaan tiiviimpiä toimittajasuhteita tuoteryhmissä. 
(Van Weele 2010, 191.) 
 
Ennen toimittajan analysoimista täytyy yrityksen tehdä itselleen selväksi, mitä se itse ta-
voittelee. Lähtökohdat voivat olla hyvinkin erilaiset. Joidenkin toimittajien kanssa halutaan 
pitää kaupankäynti hyvinkin perinteisellä tyylillä, eli toimittajan oletetaan toimittavan tavara 
sovittujen ehtojen mukaan. Jossakin tapauksessa strategiana voi olla pitkän ja tiiviin yh-
teistyökumppanuuden löytäminen. Se voi olla esimerkiksi tuotekehitystä, jolla pyritään löy-
tämään yhteinen tavoite kuten ostajan asiakastyytyväisyyden takaaminen tai parantami-
nen. (Van Weele 2010, 191-192.) Mahdollisesti pieniä määriä toimittavan mutta erittäin 
laadukkaaseen tuotekehitykseen erikoistuneen toimittajan kanssa voi olla turhaa kilpailut-
taa hintaa helposti maailmalta saatavan perustarvikkeen kanssa. Joku yritys voi olla taas 
keskittynyt aivan eri tuotekategoriaan, eikä pysty taas toisessa kategoriassa antamaan os-
tavalle yritykselle sen vaatimaa tukea. Oikean toimittajan löytäminen oikeaan tilanteeseen 
on kriittistä. 
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Oikean toimittajan löytymiseen ei ole yksiselitteistä vastausta. Useimmiten tuotekehityk-
sellä tai ostavan organisaation omien myyjien kokemukset voivat olla hyvin tärkeitä. Kolle-
gat ja tutut voivat jakaa kokemuksiaan heiltä kysymällä, ellei heidän omat intressit ole vaa-
rassa. Toimialajärjestöt, kauppakamarit ja julkiset voivat kriittisellä suhtautumisella auttaa, 
kuten myös internetistä löytyvät kaupalliset edustustot, jotka tekevät analyysia potentiaali-
sille asiakkailleen. Myyjä usein voi myös löytää ostajan ja olla halukas esittelemään it-
sensä ostajalle. Messut ja näyttelyt ovat oivia paikkoja ostajille ja toimittajille löytää toisi-
aan. Rohkea ja aktiivinen ote on tärkeää, vaikka sähköiset kanavat nykyään tarjoavatkin 
etäisemmän lähestymistavan potentiaalisiin kumppaneihin. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 
2015, 231-232.) 
 
Yhteydenotossa toimittajaan on usein syytä pyytää tietoja heistä suoraan heiltä itseltään. 
Tärkeää on aloittaa neuvottelut oikealla jalalla ja selvittää, pystyykö toimittaja vastaamaan 
asiakkaan tarpeeseen ja onko se kiinnostunut palvelemaan asiakasta. Suorassa yhtey-
denotossa hyvä puoli on myös se, että se voi tahattomastikin paljastaa toimittajasta jotain, 
mitä ei muualta olisi selvinnyt. Tarkoitus on tässä vaiheessa myös selvittää mahdolliset 
sudenkuopat, kuten vaikkapa sertifikaattien puuttumiset, jotka voisivat kaataa muuten lu-
paavasti alkaneen yhteistyön. Kun toimittajien ryhmä on saatu kartoitettua sopivan ko-
koiseksi, voidaan alkaa puhua sopimuksen ehdoista ja pyytää tuotenäytteet. (Iloranta & 
Pajunen-Muhonen 2015, 233-234.)  
 
Tämän jälkeen alkaa potentiaalisten toimittajien tarkempi arviointi. Arviointiprosessia on 
tärkeää pitää mielessä, mitä kriteereitä toimittajan kanssa käytetään. Toimintaa tulisi arvi-
oida toimittajan valitsemisessa tai kehittämisessä. Yksinkertaisessa ja lyhytjänteisessä os-
totoiminnassa toimittajan arviointiin ei tulisi käyttää yhtä paljon aikaa kuin monimutkaisem-
man ja enemmän räätälöidyn tuotteen valmistajan tai toimittajan valinnassa. (Iloranta & 
Pajunen-Muhonen 2015, 234-236.)  
 
Kun toimittajakantaa on kartoitettu ja harvennettu, on aika tarkastella tarkemmin vaihtoeh-
toja. Ilorannan ja Pajunen-Muhosen mukaan (2015, 237-238) arvioinnissa käytettäviä 
seikkoja ovat yleiset taustatiedot, kuten toimittajan toimiala, liiketoiminnan laajuus sekä 
kansainvälisyys. Tämän lisäksi käytetään tietoja mitä on saatu selville eri lähteistä, eli 
pohditaan mahdollisia suosittelijoiden tai arvostelijoiden antamaa palautetta. Tämän li-
säksi pohditaan kandidaatin liiketoimintaympäristöä, mikä merkitsee toimialan kannatta-
vuutta, kilpailutilannetta ja tulevaisuudennäkymiä. Onko toimialalla mahdollisesti sen ta-
loudellista kehitystä ja poliittista vakautta uhkaavia tekijöitä? Viimeiseksi pohditaan hankit-
tavan tuotteen tai palvelun tietoja. Mikä merkitys tuotteella on toimittajalle tai kyseessä 
olevalle alueelle? Kykeneekö tai onko toimittajalla halua kansainväliseen toimintaan tuote-
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tai palveluryhmän osalta, minkälaista teknologiaa se käyttää, onko kyse puhtaasti toimitta-
jan omasta osaamisesta ja miten se näkee palvelevansa toimittajana tämän tuotteen 
osalta?  
 
Tuotteissa, palveluissa ja tavoissa on todennäköisesti eroja, jolloin niiden vertailu ei ole 
yksiselitteistä. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 239.) Aiemmin tässä työssä käsiteltiin 
kokonaiskustannuksien laskemista ja arviointia, joka voi auttaa kustannuksien kanssa. 
Monet arvioitavat asiat voivat olla kuitenkin vaikeasti mitattavissa, joten ostajan tulee poh-
tia tarkasti, minkälaisia kriteereitä se käyttää ratkaisun tekemisessä. Vain harvoin tuotteet, 
toimittajan palvelut ja toimintatavat ovat niin samanlaisia, että ratkaisua pystyisi tekemään 
pelkän hinnan perusteella.  
 
Koska on todennäköistä, että toimittaja ei tunne hankkijayritystä tai sen tuotetta, tulisi 
hankkivan yrityksen tarjota toimittajalle sekä tarvittavat toiminnalliset spesifikaatiot että 
tuotteen tekniset vaatimukset. (Van Weele 2010, 32-33) 
 
Toiminnalliset spesifikaatiot kuvaavat mitä tarjottava tuote voi tarjoaa käyttäjälleen. Tällä 
voidaan tarkoittaa esimerkiksi tietyn koulutuksen omaavaa henkilökuntaa tai tietyssä ke-
miallisessa raaka-aineessa pesutehon parantamista. Näin toimittaja saa paremman kuvan 
odotuksista ja kykenee tarjoamaan omaa asiantuntijuuttaan paremmin tilanteen ratkaise-
miseksi. Se pystyy hyväksi käyttämään omaa teknologiaansa ja tarjoamaan sitä myös os-
tajalle, joka ei välttämättä tästä ole tietoinen. Lopuksi se auttaa ostajaa muodostamaan 
standardin, johon se voi verrata kaikkia toimittajan ehdotuksia ja tarjouksia. Tekniset spe-
sifikaatiot ovat taas muodollisia ja virallisia dokumentteja ostettavan tuotteen ominaisuuk-
sista. Se auttaa hankintaa olemaan ostamatta liian hintavaa tuotetta, joka voi tarjota omi-
naisuuksia, joille sillä ei ole käyttöä. (Van Weele 2010, 32-33) 
 
Tekniset ja toiminnalliset spesifikaatiot kuuluvat laajempaan termiin, jota kutsutaan myös 
ostotilauksen spesifikaatioksi (purchase order specification). Tämä käsittää useamman 
dokumentin. Näissä dokumenteissa määritellään laadulliset spesifikaatiot, kuten mihin tek-
nisiin standardeihin tuotteen tulee pystyä vastaamaan. Logistiikan spesifikaatioilla määri-
tellään toimitettavat määrät ja toimituslausekkeet, joihin sopimuskumppanit myöntyvät. 
Mahdollisilla huoltospesifikaatioilla tarkoitetaan mitä huoltotoimenpiteitä tai -palveluita toi-
mittaja tarvittaessa antaa. Laki- ja ympäristömääräyksillä huolehditaan, että tuote vastaa 
kaikkia kansainvälisiä ja kansallisia säädöksiä, kuten terveys-, turvallisuus- ja ympäristöla-
kia. Viimeiseksi määritellään budjetti eli mihin rahalliseen ikkunaan hankinnan tulisi osua, 
kun otetaan huomioon kaikki spesifikaatiot. (Van Weele 2010, 33) 
 
  
28 
Ostaja ei voi lähteä neuvotteluihin asenteella, että toimittajat olisivat ainoat, joiden tarvit-
sisi myydä itseään. Ostajan tulee myös muistaa, että se pyrkii olemaan mielenkiintoinen 
vaihtoehto toimittajalle ja sen tarjoamille tuotteille. Tämä ei päde pelkästään uusiin toimit-
tajiin, vaan imagoa tulisi rakentaa tietoisesti jo olemassa olevallekin toimittajaverkostolle. 
Staattisessa paikallisten markkinoiden aikakautta elävissä yrityksissä viestiminen toimitta-
jan suuntaan voi jäädä hyvin vähäiseksi, koska pelätään paljastavan liikaa itsestä, minkä 
pelätään sabotoivan omia neuvotteluasemia. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 241-
242) 
 
Edelläkävijäyritykset rakentavat itse imagoaan ja näin aktiivisesti vaikuttavat siihen mitä 
toimittajat niistä ajattelevat. Mahdollisuuteen positiivisen yrityskuvan tarjoilemiselle anne-
taan suurempi painoarvo kuin pelko negatiivisen kuvan antamisesta. Tämä auttaa myös 
uusien ja tuntemattomien yritysten lähestymiseen, jotka etäisemmällä lähestymistavalla 
voisivat vastapainoksi lähestyä ostajaa yhtä viileästi ja välinpitämättömästi. (Iloranta & Pa-
junen-Muhonen 2015, 242) 
 
Toimittajaa kiinnostaa varmasti samat seikat kuin ostajaakin. Kuten kaikessa kanssakäy-
misessä, ensikosketuksessa voidaan luoda vaikutelma, mitä on myöhemmin vaikeaan 
muuttaa. Kaikkea ei tarvitse kertoa eikä pidäkään, mutta tietojen vääristely tai kaunistelu 
lyhyen edun saamiseksi todennäköisesti tulee myöhemmin satuttamaan ostajaa. Täten 
kannattaa astua toimittajan saappaisiin ja miettiä samoja kysymyksiä heidän kannaltaan, 
mitä pohtisi toimittajan valintaprosessissa. Jos näihin kysymyksiin pystyy vastaamaan, on 
mahdollisuus alusta alkaen rakentaa vahva ja innovatiivinen toimittajasuhde. (Iloranta & 
Pajunen-Muhonen 2015, 242-244) 
 
Uusien toimittajien etsiminen johtuu jo portfoliossa olevien tuotteiden korvaamisella tai 
täysin uuden tuotteen tai innovaation etsimisellä, johon nykyinen toimittajaverkosto ei ky-
kene vastaamaan. Kohdeyrityksessä uudelle toimittajalle ei löydy tällä hetkellä täytettävää 
lomaketta, mutta sellaista on harkittu, jotta alkuprosessi etenisi vaivattomammin. 
 
Joskus toimittajat saattavat ottaa ostajaan tai yrityksen myyjään yhteyttä, minkä jälkeen 
aletaan neuvotella mahdollisesta yhteistyöstä. Tärkeää alussa on varmistaa, että toimitta-
jalla on mahdollisuuksia tarjota haettavia tuotteita, muutenhan neuvottelujen jatkamisessa 
ei olisi järkeä. Samalla annetaan toimittajalle tietoa Transmeri Logisticsista. Toimittajalla 
voi olla rajoja ja ehtoja, joiden täytyy täyttyä, että he ovat valmiita tekemään kauppaa. 
Näitä ovat tarvittavat yleiset tiedot yrityksestä ja usein vuosittaiset volyymit, joihin ollaan 
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valmiita sitoutumaan. Teknokemian alalla tämä on yleistä, jos halutaan ostaa suoraan val-
mistajalta, eikä niiden puolesta maahantuovan toimittajan kanssa. Toimittajan täytyy var-
mistua näin, että sen kannattaa tehdä suoraan liiketoimintaa ostavan yrityksen kanssa.  
 
Loppujen lopuksi ostajalla on usein hyvin vähän sananvaltaa, mistä se pystyy ostamaan 
komponenttinsa, vaan valmistaja itse määrittelee sen. Pienemmissä määrissä ostaja te-
kee kauppaa yleensä agentuuriyrityksen kanssa, jonka kanssa valmistaja on sopinut 
markkinaosuuden. Kohdeyritys kykenee isommissa raaka-aineissaan teollisuuden alalla 
tekemään päätöksiä, kenen kanssa se haluaa tehdä kauppaa, mutta kosmeettisissa 
raaka-aineissa se on usein pakotettu tekemään yhteistyötä yhden toimittajan kanssa, joka 
on samalla ainoa joka tuotetta myy Suomessa tai koko Pohjoismaissa. 
 
Yhteydenotto tapahtuu usein sähköisesti esimerkiksi sähköpostin välityksellä, mutta välillä 
raaka-aineita toimittavan yrityksen yhteyshenkilöt tulevat käymään. Vierailuissa annetaan 
esitys Transmeri Logisticsista, sen toimialoista, organisaatiosta ja yrityksen numeroista. 
Toimittaja ei aina tätä kysy, mutta on aina kiinnostunut edellisen vuoden kehityksestä 
sekä tulevaisuuden näkymistä. Kasvokkain pääsee huomattavasti paremmin tuntemaan 
puolin ja toisin toisensa ja kykenee näkemään neuvottelijoiden tahtotilan. Toimittajan asi-
antuntevuuden ja aktiivisuuden tunnistaa helpommin ja jo aloittelevissa keskusteluissa 
saatetaan löytää läpimurtoja hankittavien tuotteiden osalta. 
 
Vaikka sähköposti onkin etäisempi tapa olla yhteydessä, ei viestin välittymisen tärkeyttä 
voi unohtaa. Omien tavoitteiden, yhteistyön löytymisen korostaminen ja itsensä myyminen 
toimittajalle tulee samoin välittyä kuin tapaamisissa. Sanomattakin selvää, että mahdollis-
ten kulttuurierojen, kohteliaiden käytöstapojen ja terveen järjen käyttö sähköposteissa on 
tärkeää. Vaikka osapuolet tajuaisivat jo ensimmäisten yhteydenottojen jälkeen olevansa 
kykenemättömiä jatkamaan neuvotteluja, on positiivisen kuvan jättäminen yhtä tärkeää 
kuin sen luominen. Vaikka nyt toimittaja ei kykenisi palvelemaan ostajaa, voi tilanne muut-
tua radikaalisti hetkessä. 
 
Jos ensimmäiset keskustelut miellyttävät molempia osapuolia, aletaan kartoittaa tarkem-
min toimittajan portfoliota, pyydetään dokumentteja teknisistä spesifikaatioista sekä sertifi-
kaatit, jotta pystytään varmistumaan toimittajan vilpittömyydestä. Jos kaikki vaikuttaa vie-
läkin olevan mallillaan, pyydetään tuotteista näytteitä, jotta nähdään niiden toimivuus re-
septeissä. Lopuksi neuvotellaan varsinaisista ostotilauksen spesifikaatioista. Näihin kuulu-
vat maksuehto, toimitusmäärien koko, toimituslauseke, toimitusaika ja luonnollisesti hinta. 
Toimituksen ehdoista pyydetään useampia luonnoksia, että pystytään vertailemaan niiden 
kustannuksia ja mahdollisesti vertaamaan muihin toimittajiin. 
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Transmeri Logisticsilla useamman toimittajan kilpailuttaminen on yleisempää jo portfo-
liossa löytyvien tuotteiden uudelleen kilpailutuksessa. Näitä tapahtuu säännöllisin väliajoin 
mm. sopimusmäärien loppumisen jälkeen tai kvartaaleittain. Näissä useammin kilpailee jo 
ennestään tunnetut toimittajat, joten yllätyksille ei ole niin paljon mahdollisuutta. Toimitta-
jajoukkoa on pyritty usein enemmänkin kasvattamaan kuin pienentämään. Tämä tapahtuu 
ennen kilpailutusta tiedustelemalla uusilta toimittajilta mahdollisuutta tai halua osallistua 
tarjouksella.  
 
Jossain vaiheessa kuitenkin todettiin toimittajaportfolion olevan jo liian iso. Tämä johti sii-
hen, että sen käsitteleminen alkoi olla hyvin hankalaa ja aikaa vievää. Tämä johti jatkuviin 
tapaamisiin, neuvotteluihin ja yhteydenpitoon, jonka ajateltiin vievän liikaa ostajan aikaa. 
Toimittajajoukon laajuus alkoi kääntyä negatiivisen puolelle. Viime vuosina toimittajissa on 
alettu harrastaa karsintaa sen perusteella, ketkä eivät ole tuottaneet lisäarvoa. Tämä on 
myös johtanut parempiin suhteisiin, sillä volyymien yhdisteleminen yhden toimittajan 
kanssa on tuonut kustannussäästöjä. Edelleen yrityksessä harrastetaan toimittajien arvi-
ointia varsinkin pienempien osalta ja pohditaan kriittisesti vaikutuksia, jos yhteistyö päätet-
täisiin. 
 
Aikaisemmin tässä työssä käsiteltiin kokonaiskustannusten tai elinkaaren kustannuksien 
arvioimista, mitä käytetään pääkriteerinä. Tämän lisäksi mietitään toimittajan kykyä pysyä 
sen lupauksissa. Koska tästä ei ikinä pysty olemaan täysin varma, kokemus ja mielikuva 
toimittajan aikaisemmasta toiminnasta vaikuttaa. Kuten aikaisemmin on mainittu, tällöin on 
vaarana asioiden vääristyminen subjektiivisten kokemuksien myötä. Asioiden mahdolli-
simman objektiivinen käsittely on aina tärkeää pitää mielessä, kuten myös asioiden katse-
leminen joka kantilta. Jos toimittaja ei ole esimerkiksi pystynyt toimittamaan ajallaan aikai-
semmin pientä erää hajustetta toiselta puolelta maailmaa, samaa ongelmaa tuskin tulee 
toimittaessa jotain toista tuotetta omasta varastostaan viereiseltä paikkakunnalta. 
 
Tässä tapauksessa ollaan myös useammin luovia erilaisten tarjouspyyntöjen kanssa, 
koska tilanne on koettu jo aikaisemminkin. Myös kokonaiskustannuksista on paljon vah-
vempi tuntuma, joten uusia vaihtoehtoisia ratkaisuja voidaan etsiä ja samalla osataan vält-
tää mahdolliset riskit. Esimerkiksi maksuehtojen tai toimitusmäärien kanssa voidaan pyr-
kiä löytämään keskitie, jossa ostaja hyötyy esimerkiksilupautumalla ostamaan muita tuot-
teita toimittajan portfoliosta samalla toimituksella. Yhteisvolyymeillä tai heikommilla mak-
suehdoilla ostaja pyrkii laskemaan kustannuksia alaspäin tai saamaan sille edullisemmat 
toimitusehdot. 
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Sopimuksia toimittajan kanssa kirjoitetaan harvoin. Kun lopulta sopimukseen päästään, on 
käytetty virallista ostotilausta sopimuksena. Osto tehdään sovittujen ehtojen perusteella ja 
lähetetään myyjälle. Tämä vastaa siihen tilausvahvistuksella, joka tarkoittaa, että sopi-
mukseen on päästy molempien osapuolien suhteen. 
 
Kohdeyrityksessä on paljon osaamista ja tietotaitoa johtuen työntekijöiden monien vuosien 
kokemuksesta toimittajista. Kohdeyrityksessä on tehty vuosikausia yhteistyötä toimittajien 
kanssa. Niiden portfoliot, vahvuudet ja heikkoudet tunnetaan. Myös usein ostajat tulevat 
liiketalouden puolelta, joten heidän kemian- ja tuotetietämyksensä on luonnollisesti hei-
kompaa, mutta on kasvanut työn myötä. Kehityksen kohde löytyykin siitä, miten tämä 
laaja tietotaito saataisiin siirrettyä uusille työntekijöille, jos edelliset työntekijät vaihtavat 
yritystä. Uudet ostajat aloittavat tällöin alusta, eivätkä he tunne toimittajia eivätkä tuotteita. 
Kehitystyön tekijälle koko kemian tuntemus, puhumattakaan komponenteista tai niiden toi-
mittajista alkoi hyvin pitkälti nollasta yritykseen tultuaan.  
 
Tietoa toimittajien kanssa tehdystä kommunikaatioista ja sourcingista löytyy työntekijöiden 
sähköposteista. Jos tämä tieto pystyttäisiin siirtämään johonkin tiedostoon tai tietokan-
taan, kuten Exceliin ja toimintajärjestelmä SAP:iin, yrityksen rikas henkinen pääoma ei ka-
toaisi mahdollisten henkilöstömuutosten kanssa ja uudet työntekijät pääsisivät nopeam-
min ymmärrykseen heitä ympäröivästä toimittajaverkostosta ja niiden asettamista mahdol-
lisuuksista. 
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8 Raaka-aineille ja toimittajille hankintamatriisi  
 
Kraljicin kuviossa luodaan matriisi tuoteryhmistä tai tuotteista. Pystyakselilla kuvataan tuo-
teryhmien suhteellista merkittävyyttä ja vaaka-akselilla kuvataan toimittajamarkkinoiden 
hallittavuutta.  
 
Täten on tarkoitus luoda yritystä varten portfoliot tuoteryhmäkohtaisesti Kraljicin matriisin 
mukaisesti. Näin pystytään näkemään mitkä tuoteryhmät ovat kustannuksissa merkittäviä 
ja vähemmän merkittäviä, mihin pitäisi panostaa enemmän ja missä kenties säästää ener-
giaa. On turhaa käyttää paljoa aikaa toimittajien haravoimiseen tuotteessa, jonka merkitys 
yritykselle on lähes mitätön. Samaa aikaa on voitu aina ostaa yhdeltä toimittajalta suurivo-
lyymisia tuotteita tilausprosessin helppouden vuoksi, mutta samalla hukata kustannuksia 
tarkastelemalla kilpailijoita. (Van Weele 2010, 194-195) 
 
 
Kuva 4. Kraljicin matriisi (Balac, M. 2013) 
 
Kuvassa 4 pystyakselilla kuvataan, kuinka tärkeä raaka-aineiden taloudellinen merkitys 
yritykselle on. Vaaka-akselilla kuvataan, kuinka paljon toimittajavaihtoehtoja yritykseltä 
löytyy. Tässä tapauksessa merkityksen suuruus tarkoittaa, että yrityksellä ei ole paljoa 
vaihtoehtoja tai niiden toimittajien kanssa on haastavaa tehdä yhteistyötä. Tämän avulla 
  
33 
luodaan matriisi, jolla voidaan sijoittaa ostettava komponentti kuvioon sen kustannusten ja 
toimittajavaihtoehtojen mukaan. 
 
8.1 Volyymihankinnat 
 
Volyymihankinnoissa tuoteryhmän suhteellinen osuus ostoista on suuri ja tarjoavia toimit-
tajia on useita. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 119.) Toimittajien laatu, palvelu tai ki-
lohinta eivät eroa toisistaan paljoa. Näissä tapauksissa on tarpeetonta olla yhteistyössä 
vain yhden tai kahden toimittajan kanssa. Enemmänkin kannattaa kilpailuttaa toimittajia ja 
järjestää heidän välillään kilpailua, lähes avointa huutokauppaa. Ostajan volyymit ovat 
suuria eikä läheistä yhteistyötä toimittajan kanssa tarvita. Ostajan vetovoima syntyy jo 
suurien volyymien ja toimittajan vaihtamisen helppouden takia.  
 
Transmerilla volyymihankinnat tehdään yleensä kilpailuttamisen kautta. Tavarantoimittajat 
on selvitetty sekä tavaran laatu on testaamalla varmistettu. Isojen volyymien takia tavaraa 
hankitaan isoissa erissä, kuten merikonteissa. Kaupat lyödään lukkoon jo kuukausia en-
nen ensimmäistä varsinaista toimitusta saatavuuden varmistamiseksi. Tämä on myös 
tapa minimoida ikävät yllätykset ja estää toimittajien mahdollisuus pelata ehtojen tai palve-
lun “ylivertaisuudella” koska ehdot ovat samat kaikille. Suuremmat volyymit kotiutetaan 
pienemmissä erissä lähivarastoista toiminnan ketteryyden ja joustavuuden vuoksi. Näin ei 
tarvitse huolehtia suuremmista varastointikustannuksista, sillä tavara on nopeasti saata-
villa mutta toimittaja vastaa varastoinnista.  
 
Suurin työ ostajalla on neuvotteluvaiheessa. Toimittajien ehtoja selvitetään, neuvotellaan 
parhaista hinnoista ja etsitään uusia kilpailijoita, joilla on halua ja kykyä osallistua kilpai-
luun. Vaikka hinnat voivat olla lähellä toisiaan kilohinnoissa, ne voivat yhden kvartaalin 
määrien myötä muuttua jo huomattavasti. Ajankäyttö näissä neuvotteluissa tulee silti hal-
lita, koska liian suuren toimittajaryhmän kanssa helposti neuvottelut venyvät pitkiksi. Joil-
lakin toimittajilla voi olla omien tavarantoimittajien kanssa kiire mahdollisesti saada omat 
tilausmäärät täyteen, jotkut pystyvät mahdollisesti tarjoamaan parempaa hintaa rajoitetun 
ajan parempien logistiikkakustannusten takia, kun taas toisilta tarjouksen saaminen voi 
venyä syystä tai toisesta. Tällöin pitää kyetä tunnistamaan, mikä tarjous on kilpailukykyisin 
silti tekemättä neuvotteluista viikkoja kestävää maratonia. Raaka-aineen markkinatilan-
teen tunteminen auttaa tässä asiassa. Jos raaka-aineen saatavuus on hyvä maailmalla ja 
hinta laskemassa, on turha hypätä ensimmäisen toimittajan kelkkaan, joka pystyy tarjoa-
maan edullista hintaa mutta vain rajoitetun ajan.  
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Itse tilaus-toimitusprosessi volyymituotteissa on nopeaa ja mutkatonta aiemmin sovittujen 
ehtojen kanssa ja määrien kanssa voi pelailla varastoarvoja silmällä pitäen, sillä tuotetta 
on saatavilla parhaimmillaan päivässä tai parissa. 
 
8.2 Rutiinituotteet 
 
Rutiinihankinnat ovat tuotteita joiden merkitys taloudellisesti on suhteellisen pieni ja toimit-
tajamarkkinat ovat helpot. Ostajalla on tarjolla useita toimittajia ja volyymit tai tavaran ra-
hallinen arvo ovat pieniä. Ostajan ei tulisi tämän ryhmän kanssa käyttää liikaa aikaa, sillä 
itse hankintaprosessi voi aiheuttaa huomattavia kustannuksia verrattuna tavaran arvoon 
tai siitä saatavaan hyötyyn. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 119-120.) 
 
Tärkeää tulee kuitenkin tietää vaihtoehtoiset toimittajat eikä ainoastaan rajoittaa itseään 
vain yhteen toimittajaan, jonka kanssa mahdollisesti aiemmin on yhteistyö toiminut. Hintaa 
kannattaa aina katsoa kriittisesti, sillä vuosikausia kestänyt yhteistyö voi helposti sokeut-
taa ylimääräisille kustannuksille verrattuna kilpailijaan. 
 
Tavaraa ostettaessa monesti tehdään kauppaa suuremmista määristä saadakseen hyö-
dyn volyymien kautta. Monesti toimittaja saattaa myös olla aloitteellinen pyytäessään en-
nusteita kuukausittain tai kvartaaleittain, jotta he ovat aina valmiita toimittamaan tavaraa 
tarvittaessa. On turhaa neuvotella jokaisesta pienestä kaupasta erikseen, sillä pienempien 
volyymien suhteellinen hinta tulee todennäköisesti silti ylittämään suuremman volyymin 
hinnan. Sen lisäksi aiemmin mainitut hankintaprosessiin liittyvät kustannukset tulevat suh-
teettoman suuriksi saatavaan hyötyyn nähden. Tämän lisäksi tuotteen saatavuuden var-
mistaminen voi olla hyvinkin merkittävä tekijä verrattuna sen rahalliseen arvoon. 
 
8.3 Pullonkaulahankinnat 
 
Rutiinihankintojen lisäksi pullonkaulahankinnat voivat olla rahalliselta arvioltaan pieniä yri-
tykselle, mutta tuotetta tulisi kuitenkin aina olla saatavilla. Ongelmaksi tulee, että tuottei-
den tarjonnassa saattaa olla monopoli. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 119-120.) Täl-
laisia tuotteita teknokemian alalla voivat olla mm. hajusteet tai lopputuotteelle erityistä lisä-
arvoa tarjoavat silikonit. Usein nämä tuotteet ovat hyvin pitkän ja monimutkaisen kehityk-
sen lopputuloksia, joita valmistavat maailmanlaajuiset, suuret yritykset. 
 
Tässä tilanteessa ollaan täysin toimittajan ehdoilla. Ostaja ei kykene löytämään muita toi-
mittajia, sillä kukaan muu ei valmista tuotetta. Vaihtoehtoisen tuotteen löytämiseksi olisi 
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tehtävä sopimus raaka-aineen sopimusvalmistuksesta. Tähän voi ostava organisaatio olla 
haluton lähtemään sen suhteellisten kustannusten takia. Myös valmistaja voi kieltäytyä täl-
laisesta sopimuksesta, sillä se tekisi arvokasta kehitystyötä hyvin vähäisten volyymien 
vuoksi. Hinta nousee täten liian korkeaksi, että raaka-ainetta kannattaisi edes lähteä vaih-
tamaan. Näin ollaan yleensä valmiita nielemään mikä tahansa hinta, jonka toimittaja tar-
joaa. 
 
Suurin vastuu on tällöin tuotekehityksellä. Tulisi välttää käyttämästä resepteissä raaka-ai-
neita, joita ei kyetä vaihtamaan. Tämä kuitenkin on usein vaikeaa ellei mahdotonta, sillä 
asiakas on määritellyt vaatimuksensa lopputuotteesta siten että tietynlaisia, uniikkeja 
raaka-aineita vaaditaan. Ostajan vastuulla on ilmaista huolensa ja mahdolliset riskit, mitä 
tällaisiin raaka-aineisiin liittyy. Muuten ostajan tehtävä on huolehtia saatavuudesta. Rajal-
listen määrien ja toimittajan etulyöntiaseman vuoksi raaka-aineessa on usein pitkät toimi-
tusajat ja minimimäärät voivat olla huomattavan isoja. Tällöin neuvotellaan mahdollisesta 
toimitusajankohdasta asiakkaan kanssa hyvissä ajoin ja pyritään jakamaan varastointi ta-
varantoimittajan kanssa.  
 
8.4 Strategiset hankinnat 
 
Strategiset hankinnat ovat hankintoja joiden merkitykset yrityksen liiketoiminnalle ovat 
suuria ja kriittisiä. Toisaalta vaihtoehtoisia toimittajia löytyy harvoja, joskus vain yksi. (Ilo-
ranta & Pajunen-Muhonen 2015, 122) Tuotteet saattavat olla hyvin tarkkaan spesifioituja 
yritykselle. Ne saattavat vaatia paljon kehitystyötä tai ovat laadun ja hinnan suhteen ainut-
laatuisia.  
 
Tällaiset hankinnat ovat hankintatoimen kannalta hankalimpia. Ostaja ei pysty volyymien 
takia saamaan etulyöntiasemaa, koska toimittajavaihtoehtoja on hyvin vähän. Vaikka 
mahdollisuudet vaihtamiseen olisivatkin olemassa, vaativat ne suuria investointeja ja ai-
kaa. Riskit kasvavat myös tässä tapauksessa sillä varaa ei ole epäonnistumisiin, koska 
raaka-aine on niin tärkeä. Potentiaalinen vaihtaminen myös vaarantaa suhteet alkuperäi-
seen toimittajaan, joka voi helposti vahingoittaa yritystä nostamalla hintoja tai jopa koko-
naan lopettaa yhteistyönsä ostavaan organisaatioon. 
 
Transmerilla tällaiset ovat tietyt teollisuuteen menevät puhdistusaineet. Määrät ovat hyvin 
suuria ja merkittäviä yritykselle. Samalla niihin on käytetty paljon tuotekehitystä yhdessä 
ostavien asiakkaiden kanssa. Raaka-aineelle voisi löytyä halvempia vaihtoehtoja, mutta 
niiden laatu ei taas täytä asiakkaan vaatimuksia. Tällöin ollaan tekemisissä vain harvojen 
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ja valittujen toimittajien kanssa. Ongelmat tulevat samalla tavalla esille kuin pullonkaula-
tuotteissa. Toimitusajat ovat pitkiä, toimittaja velvoittaa ostajan pitkiin ennusteaikoihin ja 
suuriin määriin. Hinnatkin usein nousevat, vaikka niille ei välttämättä löytyisi syytä raaka-
ainemarkkinoilta. Toimitusajankohdatkaan eivät välttämättä pidä paikkaansa lupausten 
kanssa. Ostaja on silti velvoitettu hankkimaan raaka-aineet samoilta toimittajilta eikä hä-
nellä ole vipuvoimaa vaatia parannuksia palveluun toimittajan vaihdon uhan puuttumisen 
vuoksi. 
 
Koska tilanteen ratkaisemiseen ei ole paljoa vaihtoehtoja, jää parhaaksi ratkaisuksi pyrkiä 
korostamaan toimittajayhteistyön merkittävyyttä toimittajan kanssa. Tiivis yhteistyö, sään-
nölliset tapaamiset ja puhelinsoitot voivat olla sosiaalisia tapoja sitouttaa toimittajaa osta-
jaan. Tällöin myös ollaan paremmin ajan tasalla mahdollisista muutoksista ja voidaan 
saada arvokasta tietoa mahdollisista tulevaisuuden kehityksistä. Ostaja voi pyrkiä tiiviillä 
yhteistyöllä kehittää sekä omaa että toimittajan toimintaa. Tarve on olla läpinäkyvä ja 
suora omista tarpeista, mutta myös ymmärtää toimittajan motiiveja ja sen mahdollisia 
haasteita. Kehittämällä yhteistä toimintamallia pystytään löytämään yhteinen toimintatapa, 
joka kattaa valmistuksen ja logistiikan väliltä kaiken. 
 
8.5 Kraljicin matriisin merkitys Transmeri Logisticsille 
Työn toimeksiantajalla ei ole käytössä Kraljicin matriisia. Strateginen hankinta pohjautuu 
ostajien vuosien varrella kerättyyn kokemukseen ja ammattiaitoon. Täten vaikka matriisia 
ei ole luotu, hankintaa tehdään sen ajatuksen perusteella vaikkakin tiedostamatta. 
 
Matriisia luomalla yrityksessä kuitenkin saataisiin parempi kokonaiskuva rahavirroista ja 
niiden suhteista. Kartoittamalla toimittajat, hankintavolyymit, toimittajamarkkinat ja keski-
näiset suuruussuhteet voidaan löytää uusia oivalluksia hankinnan kehittämiseen. (Iloranta 
& Pajunen-Muhonen 2015, 122) Tiedonhaussa ja -kokoamisessa toimintajärjestelmät aut-
tavat paljon, mikä jo kohdeyrityksestä löytyy. 
 
Matriisin ulottuvuuksia voidaan tarpeen mukaan käyttää myös muita arvoja, kuten tuot-
teissa asiakkaalle tuottamaa arvoa tai lopputuotteeseen liitettävän mielikuvan merkitystä. 
Toimittajamarkkinoiden hallittavuus voidaan pohtia esimerkiksi teknologiavaatimusten ja –
riskien, toimittajan vaihtamisen vaikeuden tai logististen kustannusten merkityksen kautta. 
Tämänhetkisessä suunnitellussa matriisissa arvot ovat tyypillisemmät eli ostettavien tuot-
teiden rahallinen arvo yritykselle ja toimittajamarkkinoiden hallittavuus niiden vaihtoehto-
jen määrän perusteella.  
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Matriisia luomalla nähdään nopeasti, jos komponenteissa niiden tulosvaikutus ja markki-
noiden hallittavuus eivät kohtaa. Huolestuttavaa on, jos hankittava kohde asettuu strate-
gisten hankintojen piiriin. Tällöin ostaja on hyvin riippuvainen toimittajasta tuotteesta, joka 
on sen tuloksen kannalta tärkeä. Tämän hetkisellä kokemuksella on huomattu jo matriisin 
avulla, että jotkut hankittavat sijoittuvat tälle alueelle. Havainto kuitenkin voi aiheuttaa, että 
kyseenomaisia tuotteita ruvetaan kartoittamaan tarkemmin. Tämä voi auttaa oivaltamaan, 
että tuotteelle on luotu turhaan riippuvuus yhdestä tai kahdesta toimittajasta, koska vaihto-
ehtoja on löytynyt enemmän kuin aiemmin on tiedetty. Myös erikoistuotteissa varmistuu 
toimittajayhteistyön tärkeys, jos vaihtoehtoja ei todella löydy. Lähestymistapa auttaa han-
kintaa suunnittelemaan strategiaansa selkeämmin ja tavoitteellisemmin sekä suunnittele-
maan tulevaa. 
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9 Pohdinta 
9.1 Yhteenveto 
Organisaation ulkopuolelta hankitut resurssit, eli palvelut, materiaalit ja tavarat, muodosta-
vat keskimäärin 50-80 prosenttia kokonaiskustannuksista. Täten voidaan sen sanoa ole-
van hyvin tärkeä osa strategiaa, johon jokaisen yrityksen tulisi panostaa. Selkeä strategia, 
tehokkaat prosessit, osaava henkilöstö, tiedonhallinta, yhteistyö ja suoriutumisen seuranta 
takaavat yritykselle mahdollisuudet menestyä moderneilla markkinoilla. 
 
Työssä pyrittiin kohdeyrityksen avulla löytämään sen strateginen lähestyminen kilpailuun 
ja kuinka se tätä strategiaa toteuttaa jokapäiväisessä työssä. Ammattitaitoisen ja koke-
neen ostohenkilöstön avulla yrityksen hankintatoimi onkin ottanut vuosien varrella suuria 
harppauksia ja edennyt kohti tehokkaampaa mallia.  
 
Silti parantamisen kohteita löytyi, kuten työstä tulee ilmi. Edelleenkin strategiset tavoitteet 
jäävät ostajilta mahdollisesti pimentoon ja tätä tulisi korostaa, jos yritykseen palkataan uu-
sia ostajia. Täten yrityksen tavoitteet ja prioriteetit tulisivat paremmin tukemaan hankinta-
osaamista, jota selkeästi yrityksestä löytyy. 
 
Yrityksellä on vuosien aikana kertynyt paljon kontakteja ja informaatiota. Tehokkaammalla 
segmentoinnilla kokonaisuus olisi helpommin jäsenneltävissä ja hallittavissa. Täten pystyt-
täisiin priorisoimaan oikeita asioita tehokkaammin.  
 
Kokonaiskustannusten huomioon ottaminen on ollut suhteellisen hyvällä mallilla yrityk-
sessä, sillä ostajat tuntevat ajatusmallin jo aikaisemmin työuraltaan. Jos kokonaiskustan-
nuksiin perehtyminen tehtäisiin vielä systemaattisemmin, voitaisiin mahdollisesti löytää 
uusia, vaihtoehtoisia tapoja tutkia niitä. Haaste tulee kuitenkin siitä, miten kaikkia kustan-
nuksia mitataan. Tämä voi johtaa siihen, että se työmäärä, mikä tämän laskemiseen me-
nee onkin merkittävämpi kuin siitä saatava hyöty.  
 
Tuotekehitys on hyvin lähellä hankintaosastoa yrityksessä. Tämä antaa mahdollisuuksia 
tehdä todellista yhteistyötä osastojen välillä uusien projektien kanssa. Projektin alkuvai-
heessa, kun spesifikaatioita määritellään ja komponentteja valitaan, on mahdollisuus käyt-
tää molempien osapuolten ammattitaitoa hyväksi. Tämän jälkeen projektin edetessä muu-
tosten ja vaihtoehtoisten mielipiteiden huomioon ottaminen on vaikeampaa. Oston mu-
kaan ottaminen uusien komponenttien markkinakartoitukseen vähentäisi tuotekehityksen 
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työtaakkaa ja voisi auttaa löytämään kustannustehokkaampia vaihtoehtoja laadusta tinki-
mättä. 
 
9.2 Jatkotoimenpiteet 
Tämä opinnäytetyö ja sen tekeminen on saanut paljon hedelmällistä keskustelua työnteki-
jän ja hänen esimiehensä välillä. Työ on saanut paljon kannustusta ja positiivista pa-
lautetta sekä esimieheltä että muilta osastoilta. Segmentoinnin tärkeys on tullut selväksi 
yrityksessä, mitä se oli jo ennen kuin tämä työ aloitettiin. Työn johdosta ABC-analyysia 
aletaan työstämään ja tarkoitus on saada kehitettyä syksyyn mennessä toimiva työkalu, 
kun pohditaan komponenttien rahallista arvoa yritykselle, mutta myös niiden strategista 
merkitystä. 
 
Toimittaja-arviointi on yrityksessä muutama vuosi sitten, mutta sitä ei ole sen jälkeen juuri 
päivitetty. Tähän tullaan tekemään muutos ja jokaiselta ostajalta odotetaan taulukkoa, 
jossa toimittajat on listattu ja arvioitu. Tähän odotetaan myös muiden osastojen, kuten tuo-
tekehityksen sekä tavaran vastaanoton panosta. Näin pystytään saamaan mahdollisim-
man luotettava arvio. Projekti on vasta aloitettu ja tarkat arviointikohteet ja painopisteet 
ovat vielä lopullisesti määrittelemättä. Selvää on kuitenkin, että arviointi on tarpeen ja eri 
osa-alueita tulisi painottaa kuten kehitystyössä on osoitettu, että löydetään kustannuksilta 
ja laadulta mahdollisimman varmat yhteistyökumppanit tulevaisuutta silmällä pitäen. 
 
Opinnäytetyöntekijän oma projekti on kehitellä matriisi kaikille hankkimilleen komponen-
teille. Tämä tulisi tukemaan jo kehitteillä olevaa ABC-analyysia. Tarkoitus on entistä 
enemmän löytää strategiset ja pullonkaulatuotteet, joihin pyritään löytämään vaihtoehtoi-
sia ratkaisuja. Tarkoitus on myös havainnollistaa enemmän laajaa tuotekategoriaa tekijälle 
itselleen. 
 
9.3 Oman oppimisen arvioiminen 
Opinnäytetyön tekeminen kohdeyritys Transmeri Logisticsille oli selvää jo työsopimusta 
kirjoittaessa. Tavoitteena oli suorittaa syventävä työharjoittelu ja opinnäytetyö. Yritys tun-
nisti toiminnassaan puutteita, joihin se halusi ulkopuolisen näkemyksen. Kirjoittaja ei ha-
vainnut yrityksessä minkäänlaista ylpeyttä, vaan se oli valmis tarkastelemaan toimin-
taansa kriittisesti ja ottamaan palautetta vastaan. Aihe selvisi kuitenkin vasta myöhem-
mässä vaiheessa. Kirjoittaja halusi enemmän kokemusta ostoiminnasta ja yrityksen toi-
mintatavoista ennen kuin halusi aloittaa kehitystyön tekemisen. Noin vuoden työrupeaman 
jälkeen kirjoittaja koki, että oli valmis aloittamaan.  
 
  
40 
Opinnäytetyön varsinaisessa kirjoittamisessa meni noin viisi kuukautta. Aiheesta löytyi 
paljon lähdemateriaalia ja sen tutkimiseen meni suurin osa ajasta. Tämä kuitenkin antoi 
tärkeän viitekehyksen ja opetti tarkastelemaan yrityksen prosesseja kriittisemmin. Vastaa-
vasti käytännön kokemus on opettanut paljon, mitä kirjoista ei löydy. Tasapainoilu työelä-
män ja opinnäytetyön kanssa oli usein väsyttävää ja kirjoittaja onkin hyvin kiitollinen koko 
Transmeri Logisticsille sen väsymättömästä kannustuksesta sekä ohjauksesta.  
 
Työ oli kirjoittajalle itselleen hyvin opettavainen kokemus. Tarkoitus oli syventää omaa 
koulutustaustaa käytännön eli työtehtävien kautta. Tämä onnistui ja kirjoittaja ymmärtää 
syvällisemmin ostotoiminnan tavoitteet, mutta myös sen haasteet ja rajoitteet. Käytännön 
työssä oltiin hankalissa tilanteissa, joista selvittiin ammattitaitoisten kollegojen avulla. 
Tämä antoi hyvin paljon ymmärrystä työn todellisesta luonteesta ja todellisesta ammatti-
taidosta. 
 
Opinnäytetyötä oli mielenkiintoista tehdä. Aihe liittyi hyvin lähelle kirjoittajan omaa kiinnos-
tuksen aihetta ja koulutustaustaa. Koska Transmeri Logistics ei ole valtava yritys, kehitys-
ideoita oli helppo viedä eteenpäin ja niitä myös oltiin valmiita toteuttamaan. Tämä toi kehi-
tystyöhön mielekkyyttä, koska kirjoittaja koki, että työllä oli mahdollisuus myös saavuttaa 
jotain. 
 
Kirjoittaja toivoo, että tämä opinnäytetyö tuo positiivisia muutoksia yritykselle ja aikoo jat-
kossakin pyrkiä kehittämään omaa sekä yrityksen toimintaa. Kuten työssä aikaisemmin 
tuli ilmi, jatkuva toiminnan kehittäminen on edellytys menestyksekkäälle liiketoiminnalle, 
oli osa-alue sitten mikä tahansa. 
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